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Abstract
In recent years nudging has come into focus of the broader public and communi-
cation professionals alike. With its promise of influencing behaviour and choice
without changing incentives or forbidding any actions, it is obvious why the inte-
rest has spiked with the publications of books such as Thaler & Sunsteins Nudge
- Improving health, wealth and happiness (2008) and Kahnemans Thinking, fast
and slow (2011). There have been criticisms though. Critics have claimed that
nudging is nothing short of manipulation and paternalism, and does not give
citizens the claimed freedom to choose. Thus governments should not use the
nudge approach or it will loose its legitimacy as a democratic institution. In
this thesis I argue that nudging is in fact not always manipulation, and that
it can in fact live up to the hype if used responsibly. To nudge responsibly
does however demand certain knowledge of the dual-process theories, the theo-
retical foundation of nudging, and of transparency in communication. For that
reason I have developed guidelines to help choice architects understand their re-
sponsibilities when nudging, depending on whether they nudge for governments,
private corporations or as a private person. I also argue that because of the dif-
ferent natures of interaction between government and citizens, corporations and
costumers and private persons amongst each other, the responsibilities of choice
architecs also differ when it comes to nudging. Different types of nudges beg
different responsibilities, both of account of the influencing choice, behaviour or
both and on account of the way they are influenced.
The criterion of transparency has been developed by combining Austin’s (1962)
notion of Uptake and Grice’s (1975) Cooperative principle. To make sure the gu-
idelines are developed in consistency with the theoretical foundation of nudging,
I have worked with several different dual-process theorists. Kahneman (2011),
Evans & Stanovich (2013) and Bargh & Morsella (2008, 2010) have all been in
play to develop a solid understanding of the dual-process theories.
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Del I
Introduktion
Siden Richard Thaler & Cass Sunstein udgav bogen Nudge – Improving de-
cisions about health, wealth and happiness (20081), har der været en offentlig
debat om nudging. Både i USA og i England er det offentlige begyndt at arbej-
de med nudging. I 2009, efter udgivelsen af Nudge, blev Sunstein udpeget til at
være Administrator of the White House Office of Information and Regulatory
Affairs under Barack Obamas præsidentembede. Her har adfærds- og valgarki-
tektur været brugt til at foreslå ændringer i pensionsordninger og udbetalingen
af skatterabatter (Hansen & Jespersen, 2013). I England oprettede regeringen i
2010 The Behavioural Insights Team, der bruger valg- og adfærdsarkitektur til
en bred vifte af sociale formål. Her har man lavet undersøgelser og forslag til
politiske tiltag, der breder sig over forbrugeradfærd, energiforbrug, velgørenhed
og organdonation2. The Behavioural Insights Team har senere spredt sig ud over
Englands grænser og har arbejdet med Guatemala om skatteopkrævning3, med
Australien om offentlig sundhed4og med Harvard5. I 2010 udgav den franske
premierministers Center for strategisk analyse en rapport om grønne nudges,
der foreslår at sænke folks elektricitetsforbrug ved at sammenligne det med de-
res naboer og gøre elektronisk post til udgangspunktet for korrespondancer med
det offentlige6. Og det lader til at virke! Sammen med nobelprismodtageren i
økonomi Daniel Kahnemans bestseller Thinking, fast and slow (2011) har Tha-
ler & Sunstein for alvor fået bragt nudging og de bagvedliggende psykologiske
mekanismer i fokus. De nyeste skud på stammen er bøgerne Why nudge? –
The Politics of Libertarian Paternalism (2014) af Sunstein og Misbehaving –
The Making of Behavioral Economics (2015) af Thaler. Nudging bliver mere
og mere udbredt, og offentlighedens forståelse af de bagvedliggende mekanismer
vokser år for år.
Men med fokus kommer der ofte også kritik og her er nudging ingen undtagelse.
Nogle kritikere stiller spørgsmålstegn ved, om nudging ikke bare er manipulation
1Fremover henvises der til optrykket fra 2009.
2http://www.behaviouralinsights.co.uk/publications
3http://www.behaviouralinsights.co.uk/blogpost/results-bit-tax-trial-guatemala
4http://www.behaviouralinsights.co.uk/blogpost/victoria-australia-steps-obesity-
challenge
5http://www.behaviouralinsights.co.uk/blogpost/press-release-new-1m-partnership-
between-behavioural-insights-team-and-harvard
6http://archives.strategie.gouv.fr/cas/system/files/2011-03-09-na-216-
nudgesvertsgb_0.pdf
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i forklædning, som fungerer bedst i det skjulte (Bovens, 2008). Andre kritikere
frygter, at nudging bliver et teknokratisk værktøj, der udelukker den demokrati-
ske debat om vigtige personlige valg7. En anden kritik falder på, at nudging kun
giver borgere den information, der leder dem hen til et foruddefineret valg, og
dermed behandler dem som forbrugere og ikke som borgere8. Online-magasinet
Spiked har endda valgt at erklære krig imod nudging9.
Som svar på tiltale skrev de danske adfærdsforskere Pelle Guldborg Hansen
& Andreas Maaløe Jespersen i 2013 artiklen Nudge and the Manipulation of
Choice, hvor de gennemgår fire forskellige typer nudges for at undersøge, om
der er tale om manipulation hver gang der nudges. Denne artikel er desværre
ikke så dybdegående som emnet fortjener, dels på grund af formatet, der skaber
nogle pladsbegrænsninger, og dels fordi den er tænkt som et indspark i debatten
og en begyndelse på diskussionen om hvilke normative overvejelser en adfærds-
og valgarkitekt bør gøre sig. Der er med andre ord plads til at arbejde videre på
det grundlag Hansen & Jespersen har fremlagt. Jeg vil gå mere i dybden med
deres resultater senere, men for nu er det værd at påpege, at nogle former for
nudging ifølge Hansen & Jespersen retfærdigt kan kaldes manipulation.
Den teoretisk baggrund for nudging kaldes for dual proces-teorier, og bygger i høj
grad på Kahnemans tidligere forskning med bias og vaner. Forskningen er dog
ikke stoppet og dual-proces teorierne har udviklet sig meget de senere år. Denne
nye viden i sammenkobling med Hansen & Jespersens vision om at hjælpe valg-
og adfærdsarkitekter, der overvejer nudgingtilgangen, med at bruge metoden på
en etisk forsvarlig måde er drivkraften bag dette speciale. Problemformuleringen
lyder som følger:
Er nudging altid manipulation?
Med udgangspunkt i Hansen & Jespersens Nudge and the Manipulation of Choi-
ce (2013), Thaler & Sunsteins Nudge – Improving decisions about health, wealth
and happines (2009) og Kahnemans Thinking, fast and slow (2011) vil jeg gå i
dybden med den teoretiske baggrund for nudging og mulighederne for, at nud-
ging kan være manipulation. Ved hjælp af dual proces-forskerne Jonathan Evans
& Keith Stanovich (2013) og Gawronski, Sherman & Trope (2014) vil jeg til-
bagevise de mest udbredte kritikker af den teoretiske baggrund for nudging og
beskrive, hvor dual process-teorierne står i dag. Jeg vil yderligere brede den-
ne viden ud med psykologiprofessor John Bargh og professor i neurovidenskab
7http://www.newscientist.com/article/mg21228376.500-nudge-policies-are-another-name-
for-coercion.html
8https://ipa.org.au/publications/2129/a-%27nudge%27-in-the-wrong-direction
9http://www.spiked-online.com/site/article/9840/
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Ezequiel Morsellas forskning i bevidsthed, for at få det bredest mulige videnska-
belige grundlag til at vurdere det etiske fundament for nuding. Men først vil jeg
kort præcisere hvad nudging er, og hvilke begreber der er vigtige at specificere
for at kunne gennemføre en diskussion om nudgings normativitet.
1 Teoretisk baggrund
Dual proces-teorierne har deres udspring i Daniel Kahneman & Amos Tversky’s
Bias and Heuristics program, hvor de to forskere i 1969 begyndte at arbejde sam-
men om forskning i valg og domme. Siden da har de og andre socialpsykologer,
adfærdsøkonomer og filosoffer afdækket en række bias, der gør, at almindelige
mennesker har en tendens til at handle og agere på en anden måde end de mi-
kroøkonomiske forskrifter fortæller at vi burde, og bliver påvirket af ting der
burde være irrelevante for vores valg. Blandt nogle af de mest kendte bias finder
vi framing, decoy- og endowment-effekten.
Framing
Begrebet framing dækker over de situationer, hvor vi vælger anderledes end vi
ellers ville have gjort, hvis måden valget bliver præsenteret på ændrer sig. Præ-
sentationen af et valg burde ikke have nogen effekt på, hvordan et hyperrationelt
menneske ville vælge.
”Because of imperfections of human perception and decision, howe-
ver, changes of perspective often reverse the relative apparent size
of objects and the relative desirability of options.” (Tversky & Kah-
neman, 1981, p. 453)
Som Tversky & Kahneman beskriver i ovenstående citat, så er det ændringer i
perspektivet og ikke ændringer i valgmulighederne, der ændrer folks valg. Ka-
hneman (2011, p. 367) lavede sammen med Tversky et forsøg med læger på
Havard Medical School. Lægerne skulle vælge imellem to forskellige behandlin-
ger af lungekræft, operation eller strålebehandling. Med operationen er der flere
der stadig lever efter 5 år, men på kort sigt er det mere risikabelt end strålebe-
handling. Lægerne blev delt op i to grupper, hvor den ene gruppe fik statistikken
i form af antallet af overlevende og den anden gruppe fik statistikken i form af
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antal døde. Raterne for overlevelse og død ved en operation tog sig altså således
ud:
1. Overlevelsesraten for den første måned er 90%
2. I løbet af den første måned er 10% døde
For lægerne i den første gruppe valgte 84% at en operation var den rigtige be-
handling, og i den anden gruppe var tallet 50%. Forskellen imellem de to valg-
muligheder er åbenlyst ikke-eksisterende, ud over formuleringen. Overlevelse er
godt, og død er skidt. Måden den information og de valg man bliver præsente-
ret for er formuleret og indrammet har altså en effekt på den måde vi vælger,
og det er ikke altid til at gennemskue hvornår. Lægerne ville ikke have nogen
grund til at tro at de ville have valgt anderledes end de gjorde, bare fordi de
fik præsenteret statistikken anderledes. De er jo udmærket godt klar over at de
10% der ikke overlever i den første formulering rent faktisk dør.
Decoy-effekten
Decoy-effekten beskriver, hvordan mennesker kan blive påvirket af underlegne
valgmuligheder, selvom de aldrig ville vælge dem. Lad os antage, at jeg skal ud
og købe en ny cykel. Nede hos cykelsmeden finder jeg to forskellige cykler, jeg
kan købe. Cykel A har 27 gear og koster 5.000,- , cykel B har 3 gear og koster
4000,-. Nogle cyklister vil vælge mange gear frem for få, og for andre cyklister
vil prisen være den vigtigste. Men for mange vil begge dele have en indflydelse
på hvor attråværdig cyklen er. Imidlertid har cykelsmeden være ude bagved og
har fundet cykel C. Cykel C har 10 gear og koster 5500,-.
Cykel A Cykel B Cykel C
27 Gear 3 Gear 10 Gear
5000,- 4000,- 5500,-
Lige pludselig fremstår cykel A bedre end cykel C på alle parametre og cykel
B er kun bedre end C på prisen. Cykel C kommer til at fungere som et nyt
referencepunkt som A og B kan bedømmes ud fra, og derfor kommer A til at se
relativt mere attraktiv ud, hvilket også ville afspejle sig i, hvor mange der nu
køber A i stedet for B og C. Men tiden går og cykel C, der aldrig bliver solgt
(den er jo altid dårligere end alternativerne), bliver rusten og skal udskiftes.
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Cykelsmeden finder denne gang cykel D, der koster 4500,- og har 1 gear. Så nu
ser valgmulighederne således ud:
Cykel A Cykel B Cykel D
27 Gear 3 Gear 1 Gear
5000,- 4000,- 4500,-
Pludselig får cykelsmeden travlt med at skaffe nye cykel B, fordi D har ændret
referencepunktet for kunderne. Nu ligner cykel B nemlig Cykel D med 500,-
rabat og 2 ekstra gear! Det er jo et røverkøb, og langt flere kunder end før vil nu
vælge B i stedet for A, som de gjorde før. Hverken cykel C eller D bliver købt,
men de ændrer alligevel købernes adfærd, og gør, at de på en forudsigelig måde
bliver påvirket i en bestemt retning.
Endowment-effekten
Endowment-effekten er den ekstra værdi vi sætter på noget alene fordi det er
vores. Dette betyder at vi kun vil sælge visse ting dyrere end vi køber dem.
Kahneman (2011) beskriver endowment-effekten således:
”Suppose you hold a ticket to a sold-out concert by a popular band,
which you bought at the regular price of $200. You are an avoid
fan and would have been willing to pay up to $500 for the ticket.
Now you have your ticket and you learn that in the Internet that
richer and more desperate fans are offering $3,000. Would you sell?
If you resemble most of the audience at sold-out events you do not
sell. Your lowest selling price is above $3,000 and your maximum
buying price is $500. This is an example of an endowment effect,
and a believer in standard economic theory would be puzzled by it.”
(Kahneman, 2011, p. 293)
Ifølge Kahneman (2011, pp. 292-297) burde der ikke, ifølge standart økonomisk
teori, være nogen forskel på den pris du maksimalt vil købe noget for og den
pris du minimalt vil sælge den samme ting for. Alt har en fikseret værdi for dig,
og hvis du maksimalt ville være villig til at betale 250 kr. for en flaske vin, så
burde du også være villig til at sælge den for et hvilket som helst bud der er
højere end 250 kr. I virkeligheden vil der være nogle af dine ejendomme som er
væsentligt mere værd for dig hvis du skulle skille dig af med dem end hvis du
9
skulle anskaffe dem. Det skyldes det Kahneman (2011) kalder for loss aversion.
Reaktionen på tab er simpelthen større end reaktionen på gevinst. Mennesker
kan generelt meget mindre lide at opgive ting, end de kan lide at opnå dem.
Det er ikke universelt, og det gælder eksempelvis ikke hvis man er købmand og
i det store hele, kun har den ejendom man sælger, i stedet for de penge man
regner med at få ud af salget. Forskellen er intentionen med den ting der skal
købes eller sælges. Fordi købmanden hele tiden har haft intentionen om at sælge
videre bliver der ikke følt noget tab. Men intentionen med billetten i citatet eller
den ovenstående vin, er at de skal bruges. Derfor giver det en følelse af tab der
strækker sig ud over den handlede genstand i sig selv.
1.1 Dual proces-teoriernes placering
Når psykologer og andre forskere beskriver de ovenstående eksempler som bias,
så er det ikke fordi forsøgspersonerne opfører sig forkert. De opfører sig bare
ikke, som man havde forestillet sig, at de ville opføre sig. De følger ikke de
klassiske mikroøkonomiske maksimer, der blandt andet antager, at menneskers
præferencer er konsistente og transitive, og at vi altid vil gå efter at maksimere
den nytte vi kan få ud af et givet valg. Det er en forklaringsmodel, der har vist
sig ikke at tage højde for alle de faktorer, der kan påvirke menneskers valg og
adfærd. Indenfor psykologien har arbejdet med at forstå folks adfærd og valg
resulteret i dual proces-teorierne, der forsøger at beskrive de mekanismer, der
laver stimuli til handlinger og adfærd.
Der er tre forskellige niveauer af forskningsanalyse indenfor psykologien, som
beskrevet af Gawronski, Sherman & Trope i bogen Dual-Process Theories of the
Social Mind (2014, pp. 3-5): Det beregnende niveau, det algoritmiske niveau og
det implementerende niveau.
Det beregnende niveau
På dette niveau forsker man i input/output-sammenhænge. Man undersøger
hvilken effekt forskellige stimuli og kontekster har på personers adfærd og hold-
ninger. Det handler simpelthen om at finde ud af, hvilke former for input der
resulterer i hvilke former for output under hvilke omstændigheder.
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Det algoritmiske niveau
Her undersøger forskere, hvilke mekanismer der oversætter input til output. Her
er målet at identificere de mentale processer og repræsentationer, der underbyg-
ger social adfærd. Det er også her dual proces-teorierne er, forstået på den måde,
at de forsøger at give en forklaring på, hvordan input bliver til output. Det, at
dual proces-teorierne er placeret i det algoritmiske niveau, hjælper os med at
forstå formålet med teorierne. De er ikke, som på det beregnende niveau, en
forklaring på hvad der kommer efter noget andet eller hvornår det sker, men en
forklaring på hvordan der kommer noget efter noget andet. Forskning på det al-
goritmiske niveau giver et svar på spørgsmålet om, hvilke mentale mekanismer,
der kommer i spil i overgangen mellem en stimulus og adfærd.
Det implementerende niveau
I dette niveau undersøger forskere de fysiske systemer, der implementerer de
mentale processer, man finder i det algoritmiske niveau. I social-psykologien
er denne form for forskning tydeligst indenfor feltet social-neurovidenskab. Her
beskæftiger forskere sig med neurale strukturer, der fysisk understøtter de me-
kanismer, der styrer sociale domme og social adfærd.
1.2 De to processer
Med den forståelse af hvad dual proces-teorierne skal kunne, og hvor de hører til
i en forklaringsmodel af menneskelig adfærd, kan jeg undersøge nærmere hvad
dual proces-teorierne indebærer:
”A central characteristic of dual-process theories is that they are
concerned with the question of whether the mental processes under-
lying social behavior operate in automatic or nonautomatic fashion.”
(Gawronski, Sherman & Trope, 2014, p. 5)
En vigtig del af dual proces-teorierne er altså distinktionen mellem om noget
foregår automatisk eller ikke-automatisk. Der findes en lang række forskellige
forklaringer på hvordan input bliver omdannet til output, og forskellige forskere
har hæftet sig ved forskellige aspekter af menneskelig tænkning, men der er
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efterhånden en konsensus om at tale om to distinkte typer af processer. På
et overordnet plan kan man inddele dem efter nogle karakteristika som ses i
nedenstående tabel.
Type 1 Type 2
Automatisk Ikke-automatisk
Associativ Regelbaseret
Langsomt lærende Hurtigt lærende
Erfarende Rationel
Følende Kognitiv
Parallelle Sekventielle
Holistiske Analytiske
(Gawronski, Sherman & Trope, 2014, p. 8)
Disse karakteristika behøver ikke alle sammen være til stede for at man kan
sige, at der er tale om en Type 1- eller Type 2-proces, men opdelingen giver en
forståelse af de forskelle der er på de to typer.
Daniel Kahneman kalder de to procestyper for System 1 og System 2, og be-
skriver dem af pædagogiske årsager i Thinking, fast and slow (2011) som to
forskellige personligheder inde i hovedet, der strides om at kontrollere, hvad vi
gør. De to typer af tænkning er ikke så skarpt adskilt i praksis, men metaforen
er god at starte ud med. Derfor vil jeg nu kort gennemgå Kahnemans beskrivelse
af de to systemer og derefter forklare, hvordan nudging passer ind.
System 1
System 1 er hos Kahneman (2011, p. 25) det hurtige system. Her er intuitionen,
svaret der kommer lige når man har hørt spørgsmålet, og bufferen, når system 2
er overbelastet eller bare træt. System 1 har alle automatreaktionerne og driver
det meste af hverdagen frem. Det operere hurtigt og automatisk, uden eller med
meget lidt anstrengelse, og fuldkommen uden følelsen af kontrol. System 1 kan
påvirkes og trænes til at handle anderledes, end det tidligere har gjort. Det
generaliserer, vælger ud fra stereotyper og ændrer handlemønstre afhængigt af
konteksten på en måde, der kan være svær at acceptere, hvis man er overbevist
om, at man har fuld kontrol over sine egne tanker og reaktioner. Hvis en opgave
er af typen som System 1 normalt ville løse, men som skal løses anderledes,
kan System 2 godt overdøve System 1, men System 1 kan ikke slukkes. Det
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er altid i gang og kommer konstant med handlingsforslag. Nogle af System 1’s
automatreaktioner er følgende (Kahneman, 2011, s. 21):
- Afgør om et objekt er længere væk end et andet
- Find kilden til en pludselig lyd
- Afslut sætningen ”Sødt og . . . ”
- Vis afsky når man ser et ulækkert billede
- Opfang fjendtlighed i en stemme
- Svar på ”2+2=. . . ”
- Læs ord på stor plakat
- Kør en bil på en tom motorvej
- Find et stærkt træk i skak (hvis du er skakmester)
- Forstå simple sætninger
- Genkend stereotypiske sammenhænge som at en stille og ordentlig
person med stor opmærksomhed for detaljer passer til at være bibli-
otekar
System 2
Hos System 2 finder vi eftertænksomheden, overvejelsen og den dybere tænk-
ning. Når System 1 giver et hurtigt svar eller handlingsforslag, kan System 2
overtage kontrollen, tænke efter og give en anden og mere overvejet respons.
”System 2 allocates attention to the effortful mental activities that
demand it, including complex computations. The operations of Sy-
stem 2 are often associated with the subjective experience of agency,
choice and concentration.” (Kahneman, 2011, s. 21)
System 2 er i Kahnemans (2011, pp. 21-24) metafor birollen, der tror, at filmen
handler om hende. Hvis du forsøger at udfører en kompleks opgave med System
2, kan det tage så meget af dit fokus, at du effektivt bliver blind overfor andet
end den opgave, du løser. System 2 kræver energi og opmærksomhed, så hvis
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man er træt, sukkerkold eller optaget af noget andet, så er det i System 2, at
hastigheden bliver sat ned, og System 1 får lov at overtage. System 2 laver alle
de opgaver, der kræver opmærksomhed og koster energi, og derfor betaler man
også med træthed og manglende fokus, når System 2 bliver brugt meget eller
er optaget af noget andet. Når System 2 kommer i brug stiger din hjerterytme,
dine pupiller udvider sig og du sveder mere. Hvis du bliver distraheret af en
pludselig lyd, imens du er fokuseret på en svær opgave, så overtager System
1 kontrollen og den opgave, du var ved at løse med System 2, bliver afbrudt.
System 2 kommer i brug når du laver følgende opgaver (Kahneman, 2011, s.
22):
- Gør dig klar til at høre startskuddet til et løb
- Fokuserer på klovnene i en cirkusforestilling
- Fokuserer på en bestemt persons stemme i et tætbefolket og larmen-
de miljø
- Holder udkig efter en kvinde med hvidt hår
- Forsøger at identificere en overraskende lyd med hukommelsen
- Fastholder et højere gåtempo end det er naturligt for dig
- Opfører dig ordentligt i en social situation
- Tæller antallet af gange bogstavet a dukker op i en tekst
- Fortæller nogen dit telefonnummer
- Laver en svær parkering
- Sammenligner to vaskemaskiner for at finde den med bedst værdi
overordnet
- Udfylder din selvangivelse
- Undersøger validiteten af et komplekst argument
De bias man har afdækket i socialpsykologien og adfærdsøkonomien bliver ofte
tilskrevet sammenspillet imellem de to typer tænkning, som når System 1 får lov
til at komme igennem med et upræcist svar, fordi System 2 er optaget af noget
andet, eller når System 2 bare ikke fanger at System 1’s forslag ikke er i overens-
stemmelse med den overordnede plan. Andre bias bliver tilskrevet de to typer
tænknings forskellige styrker og svagheder, der i nogle situationer ender med at
give resultater, der på en forudsigelig måde afviger fra den mikroøkonomiske
teori.
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2 Nudging
Al den viden om forskellige typer tænkning er naturligvis ikke gået til spilde på
universitetsgangene. Thaler og Sunstein bragte med bogen Nudge – Improving
decisions about wealth, health and happiness (2009) ideen om, at man kunne
udnytte de situationer hvor System 1 og Systems 2 tilsammen eller hver for sig
skabte en bias til at give folk et længere, sundere og lykkeligere liv. Thaler og
Sunstein beskriver i bogen, hvordan man som valgarkitekt kan påvirke andre
mennesker til at træffe valg, de ikke ellers ville have gjort eller handle ander-
ledes end de ville have gjort på egen hånd. Nu kan et begreb som valgarkitekt
godt skabe lidt bølger i den offentlige debat. Hvis andre sidder og forbereder mit
valg om, hvorvidt jeg skal have chokolade eller grøntsager til frokost, allerede
inden jeg beslutter mig for at gå ned i kantinen, så kan det jo godt føles som
om min rolle i valget er blevet væsentligt mindre. Og det er trods alt mig der
skal leve med konsekvenserne af valget! Men valgarkitekter er ikke nødvendig-
vis onde mennesker der vil tage din chokolade. Hver gang nogen opstiller en
frokostbuffet, designer en tilbudsavis eller bare er en helt almindelig arkitekt,
så vil de nødvendigvis påvirke din måde at gå til valget på, og dermed det valg
du ender med at træffe.
”Just as no building lacks an architecture, so no choice lacks a conte-
xt. Choice architects, whether private or public, must do something”
(Thaler & Sunstein, 2009, p. 236)
Der er altså ifølge Thaler & Sunstein (2009) ikke nogen neutral valgsituation,
og du bliver altid påvirket af ting der ikke burde påvirke dig, hvis du fulgte
mikroøkonomiens forklaringsmodel. Thaler & Sunstein (2009, p. 5) introduce-
rer også begrebet libertariansk paternalisme som en normativ guide til valg- og
adfærdsarkitekter. Det libertarianske aspekt af dette begreb kommer af forfat-
ternes ønske om at bibeholde den personlige frihed. Folk skal kort sagt have
mulighed for at gøre som de har lyst til, og lade være med at gøre ting de ikke
har lyst til. Folk skal altså have så stor valgfrihed som muligt, og for Thaler
& Sunstein (2009) er det vigtigt, at valg- og adfærdsarkitektur enten vedlige-
holder eller øger den valgfrihed, de havde før et givent valg blev intentionelt
designet. Dette kan umiddelbart godt virke modstridende med paternalisme,
men for Thaler & Sunstein (2009) er det paternalistiske aspekt ikke så bredt
som man kan fristes til at forstå det. De mener, at det er berettiget for adfærd-
og valgarkitekter at forsøge at påvirke folks adfærd i en retning, der giver dem
et længere, sundere og bedre liv. Med de begrænsninger og den frihed vil Thaler
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& Sunstein (2009) gerne argumentere for, at private institutioner og regeringer
forsøger at påvirke folk i en retning folk selv ville mene gav dem et bedre liv.
At påvirke folk i den retning der er bedst for dem giver kun mening, fordi vi
ikke altid selv er i stand til at se, hvad det bedste valg er i forskellige situationer.
En lang række bias, dårlige vaner, manglende information, kognitive evner og
opmærksomhed er med til at påvirke folks valg, så vi ikke altid vælger den
bedste vej for os selv. Af de årsager kan det ifølge Thaler & Sunstein (2009,
p. 6) være forsvarligt at påvirke folks valg og handlinger uden at de skal give
afkald på deres frihed. Hvis du vil ryge smøger til du dør af det, lade være med at
spare sammen til pensionen eller leve udelukkende af slik, så vil en libertariansk
paternalist ikke forsøge at stoppe dig, eller på nogen måde gøre det sværere for
dig. Men de vil stadig aktivt forsøge at puffe dig i retning af det du selv ville
bedømme som et længere, sundere og bedre liv.
Med libertariansk paternalisme i hånden er Thaler og Sunstein (2009) klar til
at definere hvad de mener med et nudge:
”A nudge, as we will use the term, is any aspect of the choice archi-
tecture that alters people’s behavoir in a predictable way without
forbidding any options or significantly changing their economic in-
centives. To count as a mere nudge, the intervention must be easy
and cheap to avoid. Nudges are not mandates. Putting fruit at eye
level counts as a nudge. Banning junk food does not.” (Thaler &
Sunstein, 2009, p. 6)
Ifølge Thaler & Sunstein (2009) er et nudge altså ethvert aspekt af adfærds- eller
valgarkitektur der ændre folks adfærd på en forudsigelig måde uden at ændre de
økonomiske incitamenter væsentligt. Hvis man gør en valgmulighed mere eller
mindre synlig er det et nudge, men hvis man forbyder eller påbyder en handling
er det ikke.
Det er dog ikke alle der binder libertariansk paternalisme lige så tæt sammen
med nudging som Thaler & Sunstein (2009) gør det. Den danske adfærdsforsker
Pelle Guldborg Hansen har i sin, endnu ikke udgivne, artikel Nudge and Liberta-
rian Paternalism: Does the hand fit the glove? (2015) argumenteret for at det
ikke er alle nudges, der er affødt af libertariansk paternalisme. Ifølge Hansen
(2015) er der mange kommentatorer der har antaget, at nudging er libertari-
ansk paternalisme, og at libertariansk paternalisme i praksis er nudging. Men
den antagelse er Hansen ikke enig i.
16
Ifølge Hansen (2015) er det muligt af forbedre Thaler og Sunsteins definition
af nudging, så den i højere grad tager højde for ideens teoretiske ophav i ad-
færdsøkonomi og dens relation til libertariansk paternalisme. Det vil jeg vende
tilbage til senere. Først vil jeg forklarer teorien om det økonomiske menneske,
for at vise, hvordan den afviger fra normale menneskers adfærd og handlinger.
2.1 Econs og mennesker
Thaler og Sunstein bruger i Nudge (2009, p. 7) ideen om det perfekt rationelle
menneske. Figuren er blevet døbt Homo Economicus, og kan tænke som Albert
Einstein, huske som IBMs Big Blue og har viljestyrke som Mahatma Gandi.
Homo Economicus, kaldet Econs af både Thaler & Sunstein (2009) og Han-
sen (2015), er en imaginær afart af mennesker der ikke bare forstår, men lever
udelukkende gennem hyperrationelle valg og handlinger i fuld overensstemmel-
se med neo-klassiske aksiomer om rationel og økonomisk adfærd. Disse Econs
kan deducere sig frem til den bedste handling på baggrund af et gennemført
kendskab til deres egne præferencer og den information de har om verden. Ifølge
Hansens (2015, p. 9) korte opsummering af Econs og rationalitet burde det ude-
lukkende være muligheder, præferencer og troen på at en given handling fører
til deres ønskede mål, der afgør, hvad Econs gør. For at cementere denne til-
gang til handlinger og rationalitet i virkelighedens verden har man i neo-klassisk
økonomisk adfærdsanalyse valgt at gøre brug af det, man kalder Revealed Pre-
ference Theory, der antager, at det mennesker ender med at købe er det som
de rent faktisk helst vil købe givet den information, der er tilgængelig. På den
måde sikrer man, at en menneskelig handling aldrig vil kunne stride imod den
økonomiske teori om menneskelig handling. Det udelukker nemlig muligheden
for at der skulle være en forskel på det folk helst vil gøre og det de rent faktisk
gør.
Der er dog visse forskelle imellem hvordan Econs og almindelige mennesker
opfører sig, og det er i dette spillerum, at der bliver plads til nudging. Hos
rigtige mennesker er det nemlig ikke kun muligheder, præferencer og tro, der
afgør, hvilken handling, der bliver valgt.
Ifølge Hansen (2015, p. 10) er der i løbet af de sidste 40-50 år i adfærdsøkonomi
og social- og kognitiv psykologi kommet større og større forståelse for, at mange
af vores handlinger ikke kan forklares tilfredsstillende med udgangspunkt i den
neo-klassiske forståelse af rationalitet. Ofte kan vi nemlig ikke ræsonnerer os
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frem til det rigtige resultat, og selv når vi kan, handler vi ikke altid efter det.
Der er ofte et hul at finde imellem hvad vi vil gøre og hvad vi rent faktisk gør.
Dette er ikke altid et resultat af at vi har mangelfuld information, begrænsede
kognitive evner eller viljestyrke, men nogle gange fordi vi som mennesker har
nogle kognitive bias der betyder, at vi systematisk afviger fra det en Econ ville
gøre i samme situation.
For at kunne forstå hvorfor det er sådan har vi brug for en anden forklarings-
model end den neo-klassisk økonomi giver os. Forklaringen kan vi finde i dual
proces-teorierne, som Thaler & Sunstein (2009) og Hansen (2015) bygger nud-
ging på. Dual proces-teorierne fik, som beskrevet ovenfor, sit populære gennem-
brud med Daniel Kahnemans bog Thinking, fast and slow (2011), der bygger på
Kahneman og Amos Tverskys arbejde med bias. Dual proces-teorierne bygger
alle på, at menneskelig tænkning kan deles op i to forskellige distinkte typer.
Kahneman (2011) kalder dem System 1 og System 2 som kort forklaret ovenfor.
Thaler & Sunstein (2009) og Hansen (2015) kalder dem Automatisk tænkning
og Refleksiv tænkning. Hansen (2015, pp. 10-11) beskriver automatisk tænkning
som værende karakteriseret af at være hurtig, intuitiv og normalt ikke associe-
ret med oplevelsen af tænkning. Refleksiv tænkning er associeret med bevidst
processering af information. Det er langsomt, anstrengende og kræver koncen-
tration. Refleksiv tænkning er også associeret med selverkendelse, oplevelsen af
at være en handlende person, og have autonomi og vilje. Jeg vil følge Evans &
Stanovich (2013) der kalder dem Type 1- og Type 2-processer. Deres beskrivelse
af de to typer tænkning kommer senere. I mellemtiden vil jeg vende tilbage til
Hansens (2015) definition af et nudge.
2.2 Hansens definition af et nudge
Hansen (2015) tilføjer til Thaler & Sunsteins definition af nudging blandt andet
kognitive bias, rutiner og vaner som mulighedsrummet for nudging, og som en
bærende del af det grundlag et nudge bliver lavet på. Definitionen ses nedenfor:
“A nudge is a function of (I) any attempt at influencing people’s
judgment, choice or behaviour in a predictable way. Nudges are (1)
made possible because of cognitive biases, routines and habits in
individual and social decision-making posing barriers for people to
perform rationally in their own interests, and (2) work by making
use of those biases, routines and habits as integral parts of such
attempts.
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Thus nudges amongst other things work independently of:
(i) forbidding or adding any rationally relevant choice op-
tions,
(ii) changing incentives, whether regarded in terms of time,
trouble, social sanctions, economic and so forth, or
(iii) the provision of factual information and rational ar-
gumentation.”
(Hansen, 2015, p. 35)
Hansen (2015) vælger yderligere at skærpe definitionen ved at udvide det ”uæn-
drede økonomiske incitament” til også at dække over andre omkostninger eller
belønninger, en handling kunne have, end bare penge. Med den udvidelse skal
et nudge fungere uafhængigt af ændringer i besværet eller belønningen ved at
udføre en bestemt handling. Det dækker blandt andet over den sociale status,
der er tilknyttet handlingen, den tid, det tager at udføre handlingen, eller prisen
på handlingen (ii). På den måde undgår Hansen (2015) en række motivations-
former, der tydeligvis ville ændre hvordan en Econ ville vælge lige så vel som et
normalt menneske, som han skriver i nedenstående citat:
“This is not captured by the definition as it stands since, if taken at
face value, the definition would render a 10.000 voltage electroshock,
or a public beating to count as a ‘nudge.’ ” (Hansen, 2015, p. 15)
I ovenstående eksempel er der mest lagt vægt på smerte som motivation, men
argumentet kan spredes ud over alle motivationsformer der ville påvirke en ra-
tionel agent væsentligt. Dette spiller overens med Thaler & Sunsteins (2009)
beskrivelse af nudging:
“In accordance with our definition, a nudge is any factor that sig-
nificantly alters the behavior of Humans, even though it would be
ignored by Econs.” (Thaler & Sunstein, 2009, p. 9)
Ud fra ovenstående citat bliver det oplagt at Thaler & Sunstein faktisk havde
andre former for motivation med i deres ide om nudging end økonomisk incita-
ment, selvom det ikke fik plads i deres definition.
Et andet punkt Hansen (2015, pp. 18-23) skærper i sin definition af nudging
handler om at tilføje eller fjerne valgmuligheder. Hvis man følger Thaler &
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Sunsteins (2009) præmis om at et nudge ikke ville påvirke en Econ, men allige-
vel ville påvirke et menneske, så holder den del af definitionen om, at man ikke
må fjerne valgmuligheder, ikke. Mennesker kan nemlig blive påvirket af rationelt
irrelevante valgmuligheder, som Econs aldrig ville skænke en tanke. Derfor tilfø-
jer Hansen (2015) at et nudge skal fungere uafhængigt af tilføjede eller fjernede
rationelt relevante valgmuligheder (i) til sin definition.
For at følge Hansens (2015) argumentation for en skarpere definition af nudging
til dørs, så bliver vi også nødt til at kigge nærmere på information og argumen-
tation før vi er færdige. Hvis man skal påvirke en Econ er der, som bekendt,
udelukkende tre ting, de interesserer sig for. Hvilke muligheder har jeg? Hvil-
ket resultat vil jeg helst vil opnå? Hvordan kan mine muligheder fører mig til
det ønskede resultat? Hvis man tilføjer information til en valgsituation, så kan
svaret på det tredje spørgsmål ændre sig, og dermed ville en Econ ombestemme
sig. Men er der nogle former for information der ikke ville påvirke en Econ, men
stadig ændre et normalt menneskes valg?
Hansen (2015, pp. 23-24) starter med at undersøge om tilføjelsen af faktuel in-
formation kan tælle som et nudge. Men helt grundlæggende ville relevant infor-
mation påvirke en Econ på samme måde som et menneske i mange situationer.
Desuden ville en sådan ændring i valgsituationen ikke påvirke eller være moti-
veret af kognitive bias eller vaner, som er en essentiel del af nudging. Der ville
simpelthen være tale om mangelfuld information fra starten, og det ville ikke
være et nudge at rette op på det, selvom det kan påvirke mennesker (og Econs)
på en forudsigelig måde.
Men der findes andre former for information. Når du modtager en sms med en
påmindelse om at du snart har en tid hos tandlægen, så modtager du jo infor-
mation der ændrer dit valg på en forudsigelig måde. For du havde naturligvis
glemt at du skulle til tandlægen. På den måde opfylder situationen nogle af kra-
vene til et nudge. En Econ ville for eksempel ikke blive påvirket, for de glemmer
ikke tandlægetider. Ifølge Hansen (2015, pp. 24-25) er det netop menneskers
fejlbarlige hukommelse og ikke selve informationen der gør påmindelsen til nud-
ging. Fordi påmindelsen ikke bare indeholder information, men virker ved at
gøre informationen synlig og tilgængelig for dig, på et tidspunkt hvor den skal
bruges, og ikke på grund af informationen i sig selv, kan det kaldes nudging.
Men leveringen af faktuel information i sig selv er ikke nudging.
Til sidst tager Hansen (2015, pp. 25-26) fat på rationel argumentation og logiske
fejlslutninger, for at sikre, at der heller ikke her opstår forvirring om hvorvidt de
kan kategoriseres som nudging. Fordi rationel argumentation ikke påvirker folks
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valg igennem kognitive bias, og fordi rationel argumentation per definition ville
påvirke Econs lige så meget som almindelige mennesker kan vi ret hurtigt kon-
statere, at der ikke er tale om nudging. Men hvad så hvis argumentationen ikke
er rationel, eller logisk holdbar? Hvad med fejlslutninger? Logiske fejlslutninger
ville naturligvis ikke påvirke en Econ, der kan gennemskue at en fejlslutning
er irrelevant for en rationel beslutning. Men mennesker bliver ofte påvirket af
fejlslutninger fordi de, når de påvirker folk, spiller på de kognitive bias vi som
mennesker slæber rundt på. Så når man bruger fejlslutninger til at overbevise
mennesker om noget, så vil det ifølge Hansen (2015) kunne kaldes nudging.
Igennem ovenstående argumentation kommer Hansen (2015) frem til en defini-
tion af nudging, der udfolder begrebet i væsentligt større klarhed end Thaler
og Sunsteins (2009) definition. Selvom Hansens ovenstående definition gør det
meget nemmere at afgøre om man nudger nogen eller ej, så er der stadig et
væsentligt element der mangler at blive afklaret. Hvilke former for nudges bør
man benytte? Definitionen siger ikke noget om hvilken retning et nudge bør
tage, kun at det er en funktion af et forsøg på at påvirke en eller flere perso-
ners domme, valg eller adfærd i en forudsigelig retning. Vi står nu i det samme
problem som Thaler og Sunstein (2009) løste med libertariansk paternalisme,
nemlig: Hvornår bør man nudge? Givet den store bredde i mulige måder at nud-
ge på, er det yderligere relevant at stille spørgsmålet: Er alle slags nudges lige
gode? Med gode henviser jeg ikke til et givent nudges effektivitet i at omsætte
en valgarkitekts arbejde til holdnings- og handlingsændringer, men hvorvidt alle
nudges kan siges at have samme normative værdi. Der er i Hansens definition en
tydelig intentionalitet, og derfor må der også være et vist ansvar for resultatet
af et nudge hos valgarkitekten. Men hvad skal denne læne sig op ad? Kort sagt,
hvornår er der tale om manipulation og hvornår er der tale om en hjælpende
hånd?
For at kunne svare på disse spørgsmål bliver jeg nødt til at få en dybere for-
ståelse for dual proces-teorierne, for at undersøge hvilke forskellige former for
nudging der er grundlag for i teorien. Jeg vil derfor gennemgå de to forskelli-
ge typer tænkning for at undersøge eventuelle undertyper og trække bredt på
kognitiv psykologi og neurovidenskab, for at få den nyeste viden til at bidrage
yderligere til den nuværende præsentation af dual proces-teorierne. Men først
vil jeg adressere den kritik der er blevet rejst imod teorien.
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Del II
Dual proces-teorierne
”In nature, the “unconscious mind” is the rule, not the exception.”
(Bargh & Morsella, 2008)
Før Kahneman skrev Thinking, fast and slow (2011) og Thaler & Sunstein udgav
Nudge (2009), var der allerede en stor spredning i hvordan teorierne om de to
typer processer havde udviklet sig, indenfor forskellige videnskabelige grene. Der
var lavet en række forskellige tolkninger og kritikker af hvordan man kan og skal
forstå teorierne om System 1 og System 2, dual proces-teorier og dual-systems-
teorier.
Professor of Cognitive Psychology ved University of Plymouth, Jonathan Evans
og og Professor Emeritus of Applied Psychology and Human Development ved
University of Toronto, Keith Stanovich, har sammen skrevet artiklen Dual-
Process Theories of Higher Cognition: Advancing the Debate (2013) der beskæf-
tiger sig med fem hovedlinjer af kritikken af dual proces- og dual-systems-teorier
der er blevet rejst indenfor kognitiv- og socialpsykologi indenfor de sidste 10 år.
Jeg vil i det følgende kort gennemgå kritikken og Evans & Stanovichs (2013)
svar på tiltale. Derefter vil jeg, med hjælp fra Bargh & Morsella (2008, 2010),
komme nærmere ind på hvilke funktioner og undersystemer der er gemt under
dét Evans & Stanovich kalder henholdsvis Type 1- og Type 2-processer. Det vil
jeg gøre for at kunne lave et overblik over hvilke undertyper der bliver påvirket
af et givet nudge, og hvilke særlige kvaliteter ved de forskellige typer man skal
holde sig for øje, når man vil designe et effektivt og normativt godt nudge.
3 Kritik af dual proces-teorierne
Evans & Stanovich (2013, pp. 227-232) har identificeret fem hovedlinjer af kri-
tik imod dual proces-teorier. Nogle af kritikkerne har rod i misforståelser, og
andre indeholder gode pointer der er værd at holde for øje i det videre arbejde.
Kritikkerne er følgende:
1. Kritik: dual proces-teoretikere har givet forskellige og vage definitioner
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2. Kritik: De foreslåede attributter ved de forskellige systemer optræder ikke
altid sammen
3. Kritik: Der er et kontinuum af forskellige processer, ikke opdelte typer
4. Kritik: Der behøves kun en type processer til at forklarer dual proces-
fænomener
5. Kritik: Beviserne for dual proces-teorierne er tvetydige og ikke overbevi-
sende
1. Kritik: Dual proces-teoretikere har givet forskellige og
vage definitioner
Fordi dual proces-teorier er blevet udbredt i mange forskellige kredse, har teorien
også affødt en række forskellige termer til at beskrive de to typer processer, for
eksempel: Implicit/eksplicit, associativ/regel-baseret, impulsiv/refleksiv, auto-
matisk/kontrolleret og ubevidst/bevidst samt mange flere. Det bliver fristende
at forsøge at samle alle de forskellige udlægninger, så man får et samlet bille-
de af de to typer processer. Men ifølge Evans & Stanovich (2013, p. 227) er
der en række af attributterne der ikke er definerende for processerne. Indenfor
socialpsykologien er adskillelsen imellem bevidst og ubevidst blevet populær,
men ifølge Evans og Stanovich (2013) er de to begreber ikke tydeligt defineret.
Desuden er der situationer hvor både Type 1-processer og Type 2-processer har
bevidste og ubevidste aspekter. Den samme slags problemer gælder for distink-
tionen mellem automatisk/kontrolleret og associativ/regel-baseret. Af samme
årsag er det ikke i disse opdelinger, at man finder definitionen på de forskellige
processer, som jeg vil vise senere.
2. Kritik: De foreslåede attributter ved de forskellige syste-
mer optræder ikke altid sammen
Denne kritik går i al sin simpelhed ud på, at de mange forskellige attributter der
er tilskrevet de to typer processer, ikke altid optræder sammen. Det er rigtigt
nok, men det er ikke et problem for dual proces-teorier som sådan, da det aldrig
var nødvendigt at de alle skulle optræde samtidig og heller ikke er definerende
attributter. De er ifølge Evans og Stanovich (2013, pp. 227-228) korrelerende,
men ikke definerende. Dermed kan man afvise denne kritik som en misforståelse
af teorierne.
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3. Kritik: Der er et kontinuum af forskellige processer, ikke
opdelte typer
Evans & Stanovich er særligt tydelige i deres tilbagevisning af denne kritik:
”Continuous variation in both cognitive ability and thinking disposi-
tions can determine the probability that a response primed by Type
1 processing will be expressed— but the continuous variation in this
probability in no way invalidates the discrete distinction between
Type 1 and Type 2 processing.” (Evans & Stanovich, 2013, p. 230)
Evans & Stanovich (2013, p. 229) adskiller i deres litteratur det, de kalder Typer,
fra det, de kalder modes. Modes er forskellige kognitive stilarter der findes i
Type 2 processer. Hvis man eksempelvis ser analytisk Type 2-tænkning som en
bearbejdning af regler igennem arbejdshukommelsen, så kan det både foregå på
en langsom og eftertænksom måde, men også på en hurtig og mere lemfældig
måde og på et kontinuum imellem de to punkter. Hvor meget energi, man lægger
i sådan en opgave, er personlighedsbestemt. Det er denne forskel i Type 2-
processen, som Evans og Stanovich kalder for modes, og som kan beskrives som
kognitive stilarter. I modsætning til Typer af processer kan modes være kulturelt
forankret. Nogle kritikere har ikke fået adskilt modes fra Typer, og dette har
være udgangspunktet for deres kritik, som altså ikke tilbageviser, at der er to
forskellige Typer processer. Det er dog muligt at opdele Type 2-processer i to
dele som i den nedenstående model:
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(Evans & Stanovich, 2013, p. 230)
Modellen beskriver, hvordan Type 1-processerne vil gøre deres mål til handlin-
ger, medmindre de bliver afbrudt af det Evans & Stanovich (2013, p. 230) kalder
for det algoritmiske sind. Men afbrydelsen af Type 1-processen kommer ikke fra
det algoritmiske sind, men er underordnet det Evans & Stanovich (2013) kalder
det refleksive sind. Det refleksive sind kontrollerer adfærd på et højt generalise-
ret niveau. Funktionen af det algoritmiske sind er blandt andet at vedligeholde
Cognitive Decoupeling, som jeg vil komme nærmere ind på i afsnittet om Type
2-processer. Det refleksive sind arbejder med mere personlige tendenser, som
ekempelvis hvordan man håndterer indsamling af information, før man træf-
fer et valg, søgning af viden fra forskellige kilder for at verificere ens holdning,
overvejelse af styrken af ens position på baggrund af den mængde beviser, der
er tilgængelige, og tanke på fremtidige konsekvenser af ens mulige handlinger.
Det er altså i det refleksive sind, at der bliver trådt på bremsen, hvis det hand-
lingsforslag, som Type 1-processerne kommer med, ikke stemmer overens med
et individs mere langsigtede planer, og dermed er det også her, vi finder modes
udtrykt. Men at der er forskelle imellem hvordan Type 1- og Type 2-processerne
spiller sammen hos forskellige individer og på forskellige tidspunkter, er altså
ikke nok til at afskaffe distinktionen imellem de to typer.
4. Kritik: Der behøves kun en type processer til at forklare
dual proces-fænomener
Den 4. kritik kan opsummeres således: Ved at opstille de regler, som tænkning
følger, er det muligt at forklare kognition uden at have brug for to forskellige
typer processer. Evans & Stanovich (2013, pp. 231-232) er ikke uenige i, at man
kan beskrive både Type 1- og Type 2-processer som regelbaserede, men kritikken
tager udgangspunkt i den fejlagtige antagelse, at kun Type 2-tænkning skulle
være baseret på regler. Desuden mener kritikerne, at de situationer, hvor man
har fundet bias imellem Type 1- og Type 2-tænkning, kan forklares alene ud
fra forskellige regler for kognition, der er i konflikt. Ifølge Evans & Stanovich
(2013) er tanken om regelkonflikt udgangspunktet for dual proces-teoriernes
oprindelse, men sidenhen er der blevet etableret beviser for to distinkte former
for kognition, der går langt ud over regelkonflikt.
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5. Kritik: Beviserne for dual proces-teorierne er tvetydige
og ikke overbevisende
Ifølge Evans & Stanovich (2013, p. 232) er denne kritik den mindst overbevi-
sende på grund af den omfattende mængde forsøg, der er lavet indenfor feltet,
og fordi kritikkerne som udgangspunkt ignorerer alle de stærkeste beviser for
dual proces-teorierne. Evans & Stanovich gennemgår de tre stærkeste former for
argumentation for dual proces-teorier for at tilbagevise denne kritik.
Eksperimentel manipulation
Ved aktivt at forsøge at adskille type 1- og type 2-kognition har man fundet
en række resultater der, ifølge Evans & Stanovich (2013, p 232), tydeligt peger
på to distinkte former for kognition. Når man dæmpede funktionen af Type
2-tænkning ved at sætte forsøgspersoner under tidspres eller presse deres ar-
bejdshukommelse har man kunne se en stigning i belief bias (tendensen til at
dømme argumenters styrke på baggrund af, om konklusionen er troværdig og ik-
ke om præmisserne støtter konklusionen) og et fald i forsøgspersonernes logiske
præcision. Hvis dette bare gjorde opgaven sværere, ville man se en stigning i gæt
og tilfældige fejltagelser, men resultatet er lige omvendt i og med, at de fejl, der
bliver begået, ikke er tilfældige, men forudsigelige. Dette gælder for flere Type
1-bias, og yderligere ser man i visse forsøgsopstillinger, at folk, der laver Type
1-bias fejl, svarer hurtigere end dem, der svarer rigtigt. Fordi Type 2-bias er
anderledes end Type 1-bias, er det blevet observeret, at folk med høje kognitive
evner kan sænke antallet af deres fejl i visse opgaver, hvis de er blevet instrueret
og motiveret aktivt til at tænke logisk omkring problemerne og dermed bringe
Type 2-tænkning i spil.
Neurovidenskabelige beviser
De neurovidenskabelige forsøg der er blevet lavet omkring dual proces-teorier
er stadig relativt få, men de indeholder ifølge Evans & Stanovich (2013, p.
233) overbevisende støtte til teorien. Ved belief bias er det blandt andet blevet
observeret, at forskellige områder i hjernen bliver aktiveret, når forsøgspersoner
svarer på baggrund af, hvad de umiddelbart mener, der virker troværdigt, og
når de bruger deres logiske evner til at svare. Der er endda fundet beviser, der
peger på, at det umiddelbare svar bliver stoppet af pandelappen, der normalt
bliver forbundet med overordnet kontrol, når forsøgspersonerne tænkte logisk:
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”What was happening with these individuals was that they were
using Type 2 processing to override Type 1 processing coming from
brain centers that produce emotion.” (Evans & Stanovich, 2013, p.
233)
Også når det kommer til beslutninger er der neurovidenskabelige resultater, der
peger på en dual proces-model. Når forsøgspersoner er blevet sat til at træffe
monetære beslutninger, der enten giver en belønning nu eller senere, er der for-
skel på, hvilke dele af hjernen, der er mest aktiv. Når belønningen først falder
senere, er der behov for at overveje fremtiden på lidt længere sigt, en typisk
Type 2-funktion, og her var det igen pandelappen der blev aktiveret. Når beløn-
ningen var umiddelbar så man aktivering af det limbiske system, der normalt
bliver kædet sammen med følelser og instinktiv adfærd. Som en særlig godbid til
filosofferne er der observeret lignende resultater når forsøgspersoner har skul-
let beskæftige sig med moralske dilemmaer. Når konsekventialistisk tænkning
overvandt deontologisk tænkning, tog det forsøgspersonerne lang tid at svare.
Samtidig så forskerne at den del af hjernen der bruges til at tilsidesætte følelser
blev aktiveret under den slags øvelser.
Individuelle forskelle
Selvom der er blevet afdækket mange bias hvor forsøgspersoner systematisk har
svaret forkert, er der også en række eksempler på forsøgspersoner der ikke har
lavet fejl:
”However, our theories also predict clear exceptions. These will occur
when participants are not appropriately motivated or when success
can be achieved by Type 1 processing. For example, if pragmatic cu-
es to a correct answer provide a low-effort route to success, as when
the Wason selection task is presented with certain realistic contents,
the correlation with ability measures largely disappears. Cognitive
ability assists only when a problem requires difficult abstract rea-
soning that loads heavily on cognitive resources—the same reason
that experimental manipulations such as working memory loads and
speeded tasks are observed to inhibit the ability to perform the same
tasks.” (Evans & Stanovich, 2013, p. 234)
Det kan altså lade sig gøre for folk der normalt ville fejle i de tunge kognitive
opgaver at klare sig lige så godt som dem der ville kunne løse opgaverne, hvis
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der er en måde for Type 1-processerne at løse opgaven. Det er kun når opga-
ven kræver Type 2-tænkning at forskellene viser sig, hvilket underbygger at der
eksisterer to forskellige typer tænkning. Som Evans & Stanovich (2013, p. 234)
pointerer i ovenstående er det ikke nødvendigvis et problem for teorierne, når
nogle forsøgspersoner klarer opgaven som de skal. Nogle mennesker kan gen-
nemskue hvor de befinder sig i forhold til gennemsnittet af en bestemt øvelse,
nogle personer bruger viden om baserates præcis som de teoretisk skal, for at
løse den givne opgave, og nogle få personer svarer rigtigt i de forsøg, hvor flest
svarer forkert. Dette skyldes at de givne opgaver kræver en høj grad af regne-
kraft og hypotetisk tænkning, som nogle mennesker simpelthen er bedre til end
flertallet. Det har da også vist sig at personer med højere intelligens i højere
grad finder det rigtige svar. I de nævnte forsøgsopstillinger er forsøgspersonerne
blevet opfordret til at tænke over deres svar og anvende deres logiske evner og er
dermed motiverede til at gøre en indsats de ikke ellers ville have lagt i opgaven.
Dette er altså ikke et problem for dual proces-teorierne.
Hermed kan jeg konkludere at kritikken af dual proces-teorierne ikke er holdbar
nok til at begrave den. Tværtimod lader dual proces-teorierne til at kunne give
fornuftige svar på tiltale underbygget af solid empiri. Men meget af kritikken
bygger på de forskellige tolkninger af, hvordan man skal forstå teorien om de
to forskellige typer processer, hvad de hver især indebærer og hvordan man kan
forstå de resultater, forskerne er kommet frem til. I næste afsnit vil jeg gennemgå
to forskellige teoretiske perspektiver for Type 1- og derefter Type 2-processer,
så jeg med en mere afrundet forståelse for processerne og de definerende og
korrelerende attributter, kan forholde mig normativt til nudging.
4 Type 1-processer
John Bargh, Professor i Psykologi ved University of Michigan, og Ezequiel Mor-
sella, Professor i Neurovidenskab ved San Francisco State University, bruger
distinktionen ubevidst/bevidst i deres arbejde. For Evans & Stanovich (2013,
p. 236) er Type 1-processer defineret ved deres autonomi, og hos Bargh & Mor-
sella (2008, pp. 74-75) er ubevidste processer defineret ud fra den manglen-
de opmærksomhed, der er omkring processen. Begge definitioner bygger altså
på at den overordnede kontrolmekanisme, henholdsvis bevidsthed og Type 2-
processer, ikke har nogen indflydelse på optaget og tolkningen af stimulus og
den foreslåede reaktion fra ubevidste/Type 1-processer. Desuden er de Type 1-
processer, Evans & Stanovich (2013, p. 236) omtaler, alle dækket af de systemer
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som Bargh & Morsella i nedenstående afsnit konkluderer kører ubevidst. Selvom
teoretikerne bruger forskellige begreber, er der et helt tydeligt overlap i tolknin-
gen af forskningsresultater, og eksempler der underbygger konklusioner der til
forveksling ligner Bargh & Morsellas tolkning, kan kaste nyt lys over, hvordan de
forskellige parallelle Type 1-processer som Evans & Stanovich omtaler fungerer
i praksis.
Bargh & Morsella (2008, pp 74-75) beskriver ubevidsthed som manglen på op-
mærksomhed omkring de effekter og påvirkninger en bestemt stimulus har. Der
er tale om en ubevidst bearbejdning af en stimulus som individet ikke nødven-
digvis er ubevidst om. Det er altså bearbejdningen af information som Bargh
& Morsella (2008) fokusere på som ubevidst. Ubevidste processer er hos Bargh
& Morsella (2008, p. 78) utilsigtede og der er ingen opmærksomhed på proces-
sen, indflydelsen eller effekten af den. De ubevidste processer er ifølge Bargh &
Morsella (2008) en slags standardindstillinger for adfærd der er i funktion, når
bevidstheden er fokuseret i anden retning. De er sofistikerede, fleksible og kan
indrette sig efter en given situation, som forskerne kommer ind på i nedenstående
citat:
”There are a multitude of behavioral impulses generated at any gi-
ven time derived from our evolved motives and preferences, cultural
norms and values, past experiences in similar situations, and from
what other people are currently doing in that same situation. These
impulses have afforded us unconsciously operating motives, preferen-
ces and associated approach and avoidance behavioral tendencies, as
well as mimicry and other behavior priming effects triggered by the
mere perception of others’ behavior. There certainly seems to be no
shortage of suggestions from our unconscious as to what to do in
any given situation.” (Bargh & Morsella, 2008, p. 77)
Ligesom hos Evans & Stanovich (2013) og Kahneman (2011) forklarer Bargh
& Morsella (2008) at det ubevidste system, eller Type 1-processerne konstant
fodrer os med forslag til hvad vi kan og bør gøre i forskellige situationer. De
bygger på præferencer, tillært adfærd, kultur og hvad andre gør omkring os.
Det er igennem disse processer at adfærd kan primes og dermed påvirkes i en
bestemt retning.
Der findes mindst to overordnede kategorier af ubevidste processer i Bargh &
Morsellas (2008, p. 74) terminologi: De intentionelle og de ikke-intentionelle.
Ved de ikke-intentionelle ubevidste processer forstås alle former for før-bevidste
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analyser af stimulanser og de ubevidste reaktioner de kan medføre. Ved inten-
tionelle ubevidste processer menes de handlinger der er indøvet i så høj grad at
de kan køre autonomt fra det øjeblik de bliver sat i gang.
4.1 Adfærdssystemer
For mange dyr vil en udefrakommende stimulans aktivere en helt simpel ”gå
tættere på” eller ”træk dig væk” adfærd. Mennesker har ifølge Bargh & Morsella
(2010, p. 4) et væsentligt mere komplekst apparat til at processere information,
og har forskellige systemer der er specialiseret i at skabe adfærd på baggrund
af følelser, kognition og motivation. Disse systemer medierer imellem den ind-
kommende stimulans og dens påvirkning af et menneskes adfærd. I det følgende
afsnit vil jeg gennemgå de forskellige ubevidste adfærdssystemer der konstant
foreslår adfærdsmuligheder.
Et ubevidst adfærdssystem må ifølge Bargh & Morsella (2010, p. 4) have mini-
mum to stadier:
1. Den automatiske aktivering af det passende system af ekstern stimulus
2. Det aktiverede systems påvirkning af adfærd
Begge disse stadier kan køre ubevidst, det vil sige uden et bevidst valg eller
bevidst påvirkning i begge stadier. Det er muligt at være bevidst om nogle af
processerne, men det er ikke et krav for at de kan køre.
Bargh & Morsella (2010, p. 6) har identificeret fire forskellige ubevidste mentale
systemer der bliver aktiveret af ekstern stimuli. De fire systemer er adskilte
og deres operationer har forskellige karakteristika, der ikke kan reduceres til
hinanden. For overblikkets skyld vil jeg starte afsnittet med en model af Bargh
& Morsella der viser hvordan de forskellige systemer kan påvirke hinanden og
en persons adfærd. De faste linjer refererer til en automatisk aktivering af et
ubevidst system der kan processere bestemte former for information. De stiplede
linjer viser hvilke adfærdssystemer der udfører en automatiseret påvirkning af
vores adfærd.
De forskellige ubevidste adfærdssystemer som Bargh & Morsella (2010) er kom-
met frem til har alle nogle specifikke karakteristika, reaktionsmønstre og formål.
I nedenstående afsnit vil jeg gennemgå de fire adfærdssystemer hver for sig, og
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Figur 1: Ubevidste adfærdssystemer og deres sammenspil (Bargh & Morsella,
2010, p. 6)
gennemgå hvilken slags information der går ind i de forskellige adfærdssystemer
og hvordan de så påvirker adfærden efterfølgende. Undervejs vil jeg også komme
ind på nogle af de forsøg der har lagt grund for denne forklaringsmodel, for at
underbygge forståelsen af modellen.
4.2 Det perceptuelle adfærdssystem
Bargh & Morsella (2010, p. 7-8) peger på at eksperimenter indenfor kognitiv
neurovidenskab har skabt støtte til ideen om at bevidst opmærksomhed og in-
tentioner er fysisk adskilte fra handlingsmønstre i hjernen. Som eksempel kan
patienter med en skade i isselappen godt identificere et objekt, men er ikke i
stand til at gribe ud efter det. Det omvendte glæder for patienter med en hjer-
neskade i det visuelle cortex, der var i stand til at gribe ud efter objektet, hvis
de henkastet blev bedt om at gøre det, uden at kunne forholde sig til hvad det
var. Dermed kan man konkludere at handlingen at gribe fat i noget er adskilt
neurologisk fra at vide hvad det er man har med at gøre og dermed vide hvad
man kan bruge det til og handle med det. Ud fra disse, og andre lignende forsøg,
har teoretikere konkluderet at der findes to forskellige veje fra øjet til hjernen.
Den første understøtter handling og hjælper med at finde ud af hvad man skal
gøre i en bestemt situation, og den anden understøtter evnen til at genkende
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hvad man ser. Vejen til handling, og de processer den understøtter foregår i
høj grad udenfor den bevidste opmærksomhed, hvorimod vejen til identifikation
normalt er tilgængelig for bevidstheden.
I et forsøg der understøtter teorien om at bevidstheden ikke har adgang til fysisk
handling, blev forsøgspersoner sat til at bevæge deres hånd bag en skærm. De
kunne ikke se deres egen hånd, men på skærmen blev der tegnet en streg der
viste hvordan deres hånd bevægede sig. Forsøgspersonerne var overbeviste om
at deres hånd fulgte den streg de blev præsenteret for. I virkelig var stregen
programmeret med en substantiel bias i fortolkningen af håndens bevægelser,
men det opdagede forsøgspersonerne ikke. Dette resultat kan ifølge Bargh &
Morsella (2010, p. 8) kun forklares hvis forsøgspersonerne kun havde lidt, hvis
nogen, bevidst adgang til de bevægelser deres hånd rent faktisk udførte.
Første skridt, automatisk observation
Automatiske og ubevidste påvirkninger af social perception er ifølge Bargh og
Morsella (2010, p. 9) nogle af de første eksempler på automatik i de processer
der arbejder med social information, der blev påvist eksperimentelt. Når indi-
vider bliver behandlet som sociale objekter bliver de automatisk kategoriseret
efter deres sociale grupper, herunder køn, race og rolle, og efter deres sociale ad-
færd på en måde der gør at den der oplever en anden person, naturligt tillægger
personen mere information end der reelt er givet. Denne førbevidste analyse af
omgivelserne der normalt kører kontinuerligt i dagligdagen har vist sig at akti-
vere en stor mængde viden, antagelser og forventninger om den person man er
stødt på. Meget af denne aktivitet er implicit eller ubevidst. Afsløringerne af de
allestedsnærværende priming-effekter fundet i socialpsykologien, adfærdsøkono-
mien og politisk psykologi vidner om hvor stor variation der er i de ubevidste
meninger der bliver aktiveret i normale situationer.
Andet skridt, automatisk adfærd
Noget af den adfærd der bliver startet automatisk fra det perceptuelle adfærds-
system beskriver Bargh & Morsella (2010, pp. 9-10) som imitative impulser. De
bliver kontinuerligt aktiveret igennem hele livet og skaber tendenser hos børn
og voksne til at opføre sig på samme måde som dem de omgiver sig med, som
udgangspunkt. Denne adfærd kan sprede både handlings- og følelsesmønstre ud
til hele gruppen, og virker som en social lim. Man adopterer nemlig ikke bare
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den fysiske adfærd (stilling, ansigtsudtryk og hånd- og armbevægelser) fra de
mennesker man omgiver sig med, men denne adfærdsefterligning danner også
bånd imellem individer og gør det nemmere for dem at kunne lide hinanden.
Dette gælder både for to individer foran hinanden, men også for større grupper,
som soldater der går i takt eller personer der synger sammen, rejser sig og sætter
sig på de samme tidspunkter ved en gudstjeneste.
Anden adfærd fra det perceptuelle adfærdssystem
Noget af den information der bliver aktiveret igennem perception er af stereoty-
pisk karakter. Når den stereotypiske viden bliver aktiveret skaber det adfærd der
stemmer overens med den aktiverede stereotyp, som i forsøget hvor studerende
blev primet med emnet ældre, og derefter gik langsommere og huskede dårligere,
uden nogensinde bevidst at have tænkt på ældre. Forsøget blev oprindeligt ud-
ført af Bargh, og blev ifølge Kahneman (2011, pp. 53-54) en instant classic. Han
kalder denne specifikke variation af ideomotor-effekten for The Florida effect :
”The ”Florida effect” involves two stages of priming. First, the set
of words primes thoughts of old age, though the word old is never
mentioned; second, these thoughts prime a behavior, walking slo-
wly, which is associated with old age. All this happens without any
awareness. When they were questioned afterward, none of the stu-
dents reported noticing that the words had had a common theme,
and they all insisted that nothing they did after the first experiment
could have been influenced by the words they had encountered. The
idea of old age had not come to their conscious awareness, but their
actions had changed nevertheless. This remarkable priming pheno-
menon - the influencing of an action by the idea - is known as the
ideomotor effect.” (Kahneman, 2011, pp. 53-54)
Denne form for aktivering sker også på baggrund af andre situationer og in-
dretninger, så hvis man befinder sig et sted der minder om et bibliotek vil man
automatisk snakke lavere, uden nødvendigvis at blive opmærksom på det eller
være bevidst om at omgivelserne er biblioteksagtige.
“Because the individual is unaware of both the stereotype activation
and its influence on action tendencies, these studies show a direct,
unconscious influence of the current environment on behavior that
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is mediated by mundane perceptual activity.” (Bargh & Morsella,
2010, p. 11)
Som Bargh & Morsella skriver i ovenstående citat, så viser disse forsøg og erfa-
ringer at ens miljø og andres adfærd omkring en i høj grad påvirker den måde
man selv opfører sig på, uden at man er bevidst om det. Man kan selvfølgelig
godt blive opmærksom på at man sidder i et biblioteksagtigt rum eller at man
pludselig går langsommere end man plejer. Det betyder dog ikke at man også
bliver opmærksom på at man snakker lavere eller at man sætter sit langsom-
me tempo sammen med det faktum at man lige har snakket om ting der har
med gamle mennesker at gøre. Både optaget af informationen og ændringen af
adfærden sker helt udenfor bevidstheden.
4.3 Det evaluerende adfærdssystem
Dette adfærdssystem er af en meget basal karakter. Her bliver det hurtigt og
ubevidst bedømt om noget er godt eller skidt for os og er evolutionært et af
de ældre systemer. Ifølge Bargh & Morsella (2010, p. 12) er vores præferencer i
dag i høj grad påvirket af hvad der virkede for vores forfædre og er derigennem
en slags nedarvet viden. Hvis et bestemt handlingsmønster har gjort at flere
overlevede er det blevet nedarvet og fremstår nu som a priori viden, vi ikke ved
hvor kommer fra. Disse handlemønstre er blevet kaldt ”shortcut processes” fordi
de gør at vi ikke behøver at finde ud af hvilke ting der er gode for os og hvilke
der er farlige, hver gang vi støder på noget nyt.
Første skridt, automatisk observation
Det evaluerende adfærdssystem bød ifølge Bargh & Morsella (2010, pp. 12-13)
på et af de første eksempler på automatisk adfærd man fandt indenfor socialp-
sykologien. Det viste sig, at bare man hører navnet på en ting, en person, et
sted eller en begivenhed bliver der automatisk sat gang i den associerede evalu-
ering. Det bliver altså bedømt om der er tale om noget godt eller noget skidt.
Denne evaluering påvirker yderligere evalueringen af den næste ting man bliver
præsenteret for og har altså en spillover-effekt. Disse automatisk reaktioner har
senere vist sig at være et generelt og allestedsnærværende fænomen som finder
sted selv om man ikke har oplevet den givne stimulans før.
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Andet skridt, automatisk adfærd
Den evalueringsproces der bliver sat i gang i det evaluerende adfærdssystem er
kædet direkte sammen med en disposition for at nærme sig eller undgå en given
ting. I et forsøg skulle forsøgspersoner skubbe ting væk fra en skærm ved enten
at skubbe et håndtag væk fra sig eller trække det til sig. Forsøgspersonerne var
ifølge Bargh & Morsella (2010, p. 13) hurtigere til at skubbe håndtaget væk når
de skulle fjerne en negativ ting fra skærmen og hurtigere til at trække det til sig
hvis de så en positiv ting. Dette fandt sted selvom forsøgspersonernes opgave var
begrænset til at de skulle fjerne de ting de så på skærmen så hurtigt de kunne.
Denne effekt går begge veje, så hvis man laver en ”undgå” bevægelse imens man
bliver præsenteret for et nyt attitudeobjekt, vil det påvirke den attitude man
indledende danner for objektet.
4.4 Det motiverende adfærdssystem
Dette adfærdssystem skaber målsætninger. Et mål bliver af Bargh & Morsella
(2010, p. 14) i denne sammenhæng beskrevet som repræsentation af en ønsket
slutsituation, der inkluderer en vej til den situation. Med den definition af et
mål kan man prime mål og ubevidst aktivere målsætninger ved hjælp af ekstern
stimuli, på samme måde som man kan prime andre repræsentationer. For at
en målsætning kan operere uafhængigt af bevidst opmærksomhed kræver det
at der er forskellige overordnede kontrolstrukturerer der henholdsvis ”kører mål-
sætningens program” og skaber bevidsthed om målet. Målsætningen skal nemlig
kunne etableres i det ubevidste motiverende adfærdssystem inden den bliver til
en bevidst intention. Det er blevet bekræftet af kognitiv neurovidenskab at der
rent faktisk eksisterer adskilte anatomiske strukturer der arbejder med disse to
ting:
”As one review concluded, aspects of the processing of conscious
intentions appear to be represented in the prefrontal and premotor
cortex, but it is the parietal cortex that houses the representation
used to guide action.” (Bargh & Morsella, 2010, p. 14)
De bevidste intentioner forekommer altså et andet sted i hjernen end repræ-
sentationen af målsætningen. Dermed kan man godt forestille sig at de to ting
også kan være adskilt mentalt. For at hypotesen om at overordnede kontrol-
strukturer overhovedet kan fungere uden for en persons bevidsthed kræver det
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ifølge Bargh & Morsella (2010, p. 14) også at der eksisterer adskillelige proces-
ser indenfor overordnede kontrolstrukturer eller arbejdshukommelsen. Sådan en
adskillelse imellem den bevidste kontrol og den ubevidste findes hos patienter
med environmental dependency syndrome, hvis adfærd næsten udelukkende er
drevet af situationelle tegn.
Et eksempel på environmantal dependency syndrome finder man hos Giovannina
Conchiglia, Gennaro Della Rocca & Dario Grossi (2007) der sammen har lavet
et case studie om en hjerneskadet patient. A.D. som de kalder patienten i deres
artikel, led af hukommelsestab og kunne ikke huske hvem han var, men var i
stand til at sætte sig ind i en given situation og agere og samtale ud fra de
tegn han fandt i situationen. I løbet af tre forsøg påstod, og troede A.D. at han
var henholdsvis bartender, der var på to ugers prøveperiode i hospitalets bar,
med speciale i at mikse alkoholiske drikke; en kok der var ansat i hospitalets
køkken, med særligt ansvar for den specielle mad nogle patienter skal have; og
en hjertelæge der arbejde på hospitalet. Igennem disse forsøg og et interview de
foretog med A.D. i sin rolle som hjertelæge, kunne forskerne konkludere at A.D.
var i stand til at fungere i en social situation uden at have adgang til hvem han
selv var og kunne falde ind i den rolle som hans omgivelser pegede på at han
havde.
A.D. kunne altså ved fuld bevidsthed udfører de målsætninger som hans om-
givelser primede ham til at tro var hans opgave i en given situation. Ubevidst
orienterede han sig i situationen og etablerede passende mål som han kunne
samle i et narrativ om ham selv der gav mening i den givne situation. Mål-
sætningerne blev til bevidste intentioner hvis oprindelse udelukkende var hans
omgivelser. Der er ingen grund til at tro at folk der ikke lider af mentale syg-
domme skulle få færre ubevidste ideer til adfærd fra deres omgivelser end A.D.
gjorde.
Første skridt, automatisk observation
Motiverede adfærdsmønstre adskiller sig ifølge Bargh & Morsella (2010, pp. 15-
16) fra de andre ubevidste adfærdssystemer ved at have en række bestemte
karakteristika. Disse karakteristika gælder både for bevidst og ubevidst motiva-
tion eller målsøgning og inkluderer følgende:
1. Vedholdenhed på trods af modstand
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2. Genoptagelse af målsøgningen efter den bliver afbrudt, selvom intrinsisk
mere attraktive aktiviteter er mulige
3. Ændringer i humør afhængig af succes eller problemer i målsøgningen
4. Stigning i den målsøgende adfærd over tid
Neurofysiologiske optagelser har vist at de samme områder i hjernen er aktive,
uanset om der er tale om bevidst eller ubevidst målsøgning. Stigningen i den
målsøgende adfærd over tid står i modsætning til effekten af perceptuel priming
og adfærdseffekten af ubevidste perceptuelle påvirkninger, der aftager over tid.
Samlet set har forskningen afsløret at ubevidst målsøgning producerer de samme
effekter og arbejder igennem de samme processer som bevidst målsøgning. På
den baggrund konkluderer Bargh & Morsella (2010, p. 16) at målsætninger rent
faktisk er ubevidst aktiveret og er ansvarlige for den adfærd som bliver beskrevet
i nedenstående afsnit.
At selv ubevidste målsætninger bliver stærkere med tiden i stedet for at aftage,
gør dette adfærdssystem til et særligt interessant mål for nudging. Hvis det
lykkes at prime en målsætning, så er det ikke sikkert at effekten ville være
umiddelbar, men med tiden ville modtageren være mere og mere motiveret til at
opnå det primede mål. Det ville gøre denne form for nudging utroligt effektiv til
adfærdsmanipulation, men også langsigtede adfærdsændringer. Fordi det følende
adfærdssystem sender information direkte ind i det motiverende kunne dette
være en måde at etablere en adfærdsændring, som jeg vil vise i afsnittet om det
sidste adfærdssystem.
Andet skridt, automatisk adfærd
Der er ifølge Bargh & Morsella (2010, pp. 16-17) fundet mange forskellige måder
at prime målsætninger hos en modtager uden at denne er bevidst om påvirknin-
gen. Derigennem kan denne priming påvirke modtagerens evalueringer, følelser
og adfærd. En af de måder man har primet målsætninger er igennem ord der
har et semantisk link til den målsætning man ønsker at prime. Andre er langt
mere subtile ændringer i en given situation har også vist sig at have stor effekt,
deriblandt:
1. Rygsække kan prime samarbejde
2. Attachemapper kan prime konkurrence
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3. Chokoladebarer kan prime hedonistiske målsætninger
4. Pengesedler kan prime grådighed
5. Duften af rengøringsmiddel kan prime renlighed
Forsøg har også vist at navnet på en person der står modtageren nær kan prime
de målsætninger modtageren normalt har når hun er sammen med den person
og de målsætninger modtageren har for den person hvis navn hun hører.
Andre eksperimenter har vist at man kan styrke en primet motivation ved sam-
tidig at prime positive ord samtidig med at man primer en motivation. Arts,
Custers & Marien (2008) viste dette i et eksperiment. Deltagerne skulle klemme
så hårdt de kunne om et måleapparat at de forsøgspersoner der var primet med
ord der er relateret til hård fysisk udfoldelse klarede sig væsentlig bedre end
de forsøgsdeltagere der bare var blevet primet med positive ord. De reagerede
hurtigere på startsignalet og klemte hårdere og mere. Men ikke lige så meget
som den gruppe forsøgspersoner der både var primet med fysisk udfoldelse og
positive ord. De klarede sig bedre end begge andre grupper.
Forsøgspersonerne reagerede altså på samme måde som hvis de havde været
bevidste om målet og troede at der var en belønning. De var bare ikke bevidste
om hvad målet var og dermed heller ikke bevidst om nogen belønning for at
udføre handlingen.
4.5 Det følende adfærdssystem
Følelser har længe været anset for at være den mindst kontrollerede automatiske
reaktion. Der er blevet argumenteret for at følelser oprindeligt skulle simulere
et forventet udfald af en situation på en sikker intern måde der gjorde at man
ikke behøvede rent faktisk at opleve situationen for at have en ide om hvordan
man skulle forholde sig til den.
Første skridt, automatisk observation
Bargh & Morsella (2010, p. 18) forklarer at følelser automatisk kan igangsætte
målsætninger og skabe en motivation hos en person uden at personen er klar over
det og ikke bevidst har valgt målsætningen. Forskellige følelser kan igangsætte
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forskellige ting: Vrede, skaber motivation for at nærme sig kombineret med en
følelse af effektivitet og selvtillid; væmmelse skaber afstandtagen imod stimulus
og tristhed skaber motivationen til at ændre tingenes nuværende tilstand.
Andet skridt, automatisk adfærd
En af grundene til at Bargh & Morsella (2010, pp. 18-19) anser følelsernes ak-
tivering som ubevidst og automatisk er forsøgspersoners manglende bevidsthed
om overførslen af tidligere følelsessituationer til efterfølgende opgaver eller be-
slutninger. Yderligere har det vist sig at de målsætninger som bliver skabt på
baggrund af følelser kan producere resultater der går imod hvad der rationelt
er mest udbytterigt for personen. Indenfor adfærdsøkonomi har man fundet det
man kalder endowment-effekten. Men denne effekt kan manipuleres og vendes på
hovedet hvis man påvirker folks følelser, igennem en spillover-effekt. I et tilsyne-
ladende urelateret forudgående forsøg fik man forsøgspersonerne til henholdsvis
at tænke på noget trist, noget ækelt eller ingen af delene, hvis man var i kon-
trolgruppen. Tristhed starter en målsøgning om at ændre tingenes nuværende
tilstand, og i det efterfølgende økonomiske spil var de ”triste” forsøgspersoner
villige til at bruge flere penge på at købe nye ting, og tage færre penge for de
ting de solgte. Antageligvis var det for at ændre deres nuværende tilstand ved
enten at komme af med noget af det de havde, eller skaffe sig noget nyt. Dermed
blev den klassiske endowment-effekt vendt på hovedet så forsøgspersonerne nu
gjorde det modsatte af kontrolgruppen. Væmmelse skaber en målsætning om
at beskytte sig selv fra at komme i kontakt med objekter og trække sig væk. I
spillet havde væmmelsen den påvirkning på forsøgspersonerne at de var villige
til at sælge billigere end kontrolgruppen for at komme af med deres ting, og
kun var villige til at betale lidt for at anskaffe sig nye ting, så chancerne for at
anskaffe sig noget blev minimeret.
5 Type 2-processer
I dette afsnit vil jeg gennemgå forskellige forskeres vurdering af hvad der skal
til for at en kognitiv proces kan beskrives som en Type 2-proces. Der er derfor
både tale om definerende og korrelerende atributter ved Type 2-kognition. Det
vil jeg gøre for at få en større forståelse for hvordan et nudge der retter sig imod
Type 2-processer fungerer.
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5.1 Cognitiv decoupling
Evans og Stanovich (2013, pp. 235-236) beskriver Type 2-processer som udført
af et generelt system der udfører tunge kognitive funktioner. Systemet trækker
kraftigt på arbejdshukommelsen, der sammen med flydende intelligens gør at
man kan udføre en lang række kognitive opgaver. Dette system er langsomt,
arbejder sekventielt og dets styrke er korrelerende med personens generelle in-
telligens. Dette står i modsætning til Type 1-processer der ikke korrelerer med
intelligens. Type 2-processer er afhængige af arbejdshukommelsen og gør men-
nesker i stand til det Stanovich kalder cognitive decoupling. Cognitive decoup-
ling er en central del af Type 2-processer og er evnen til at adskille hypotetisk
tænkning fra verden og sikre at der ikke sker en forvirring imellem hypotetiske
senarier og de ikke-hypotetiske senarier en person befinder sig i. Dette er en
essentiel del af at kunne planlægge på længere sigt og kører ”simulationer” af
hvordan forskellige handlinger kan påvirke ens situation.
For Stanovich & Toplak (2012, p. 3-8) er cognitive decoupling også en kerne-
komponent i Type 2-processer, der som beskrevet ovenfor er et grundlæggende
kriterium for at kunne udfører hypotetisk tænkning. Modsat Type 1-processer
er Type 2-processer ikke autonome, de er relativ langsomme og krævende, og
fungerer i høj grad serielt. Dette er dog ikke definerende for Type 2-processer,
men korrelerer med Type 2-processer.
“Our view of the literature is that autonomous processing is the
defining feature of Type 1 processing. Even more convincing is the
converging evidence that the key feature of Type 2 processing is
the ability to sustain the decoupling of secondary representations.
The latter is a foundational cognitive requirement for hypothetical
thinking.” (Stanovich & Toplak 2012, p. 11)
Type 2-processer kan underkende og tilsidesætte Type 1-processer, og det kræ-
ver to ting. For det første skal Type 2-processer kunne afbryde og undertrykke
Type 1-processer. For det andet, skal Type 2-processer også kunne levere et
tilfredsstillende alternativ til det handlingsforslag som Type 1-processen lige er
blevet stoppet i at udføre. Ifølge Stanovich og Toplak (2012, pp. 8-10) kan dis-
se handlingsforslag komme fra Type 2-processernes kernefunktion: Hypotetisk
tænkning og mental simulation. Igennem hypotetisk tænkning danner vi en mid-
lertidig mental model af verden som vi kan afprøve vores handlinger i inden vi
gør noget i den virkelige verden. For at denne type tænkning ikke skal skabe flere
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problemer end den løser er det essentielt at de simulationer Type 2-processer
skaber ikke blander sig med de repræsentationer der kommer udefra. Der må
med andre ord ikke opstå forvirring omkring hvad der er en hypotetisk situation
og hvad der ikke er. Og det er her cognitive decoupling kommer ind i billedet.
Denne funktion er essentiel, da det er med denne afkobling at de hypotetiske
situationer kan holdes inde i den mentale simulation, og ikke blande sig med
den ydre situation. Det bliver dermed en definerende del af Type 2-processer at
udføre og vedligeholde cognitive decoupling så længe en simulation er i gang.
Det er simpelthen nødvendigt for det ikke bliver muligt at blive forvirret over
hvad der er simuleret og hvad der ikke er. For at kunne udfører afkoblingen er
det nødvendigt at man ikke bare skal kunne repræsentere hvordan en situation
er, men også en psykologisk attitude i forhold til situationen. På den måde kan
simulerede mulige handlinger blive repræsentationer af potentielle handlinger.
Det at opretholde afkoblingen og håndtere simulationen koster dyrt i kognitiv
kapacitet. Den evolutionære begrundelse for at prisen er høj er, at det fra star-
ten af har været vigtigt ikke at forsvinde ind i sine egne simulationer for meget
af tiden.
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Del III
Nudging & Manipulation
Med den ovenstående forståelse for nudging og dual proces-teorier, er det nu mu-
ligt at kategorisere nudges, ud fra hvilke typer processer der forsøges at påvirke
adfærd eller valg igennem. Dette er et solidt udgangspunkt for at undersøge om
der kan være tale om manipulation i alle tilfælde af nudging. Derfor kan jeg
nu gennemgå kritikken af nudging i dybden, for at finde ud af hvad kritikerne
mener når de taler om manipulation.
I introduktionen nævnte jeg at nogle kritikere mener at nudging er manipulation
i forklædning og at det fungere bedst i det skjulte; at det hæmmer borgernes
frihed ved at lede dem hen til et forudbestemt valg og udelukker demokratisk
debat om vigtige personlige valg. Disse kritikker er ikke de eneste der er blevet
rejst, men sammen med den kritik der er beskrevet nedenfor burde det være mu-
ligt at destillere en arbejdsdefinition af manipulation, sådan som det er forstået
af kritikerne.
6 Manipulation
Pelle Guldborg Hansen & Andreas Maaløe Jespersen skrev i 2013 artikel Nud-
ge and the Manipulation of Choice, der fokuserer på spørgsmålet om hvorvidt
nudging er manipulation, og om Thaler & Sunsteins (2009) kobling mellem
libertariansk paternalisme og nudging kan sikre at nudging ikke bliver til mani-
pulation. Hansen & Jespersen opsummerer kritikken af nudging i nedenstående
citat:
“A persistent and central tenet in the political and normative criti-
cism has been the claim that nudging works by “manipulating pe-
ople’s choices”. This claim is fundamental to various other criticisms
of the approach. For instance, arguments such as: that Libertari-
an Paternalism is an oxymoron since the nudge doctrine is merely
paternalism in disguise; that nudging is a return to present-day be-
haviourism; “that the psychological mechanisms that are exploited
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[...] work best in the dark”; that effects of nudges are likely to dis-
appear if nudges become transparent; that nudging can encourage
abuse of power by technocrats; and finally, that nudging impairs
our autonomy and our ability to make moral choices for ourselves.”
(Hansen & Jespersen, 2013, p. 5)
Kritikken kan oplistes således:
1. Nudging er forklædt paternalisme
2. Nudging er moderne behaviorisme
3. Nudging fungerer bedst når det er uigennemskueligt
4. Effekten af nudging forsvinder hvis nudging bliver gennemskueligt
5. Nudging opfordrer teknokrater til magtmisbrug
6. Nudging hæmmer vores autonomi
7. Nudging hæmmer vores evne og mulighed for at træffe moralske valg selv
Hvis alle disse kritikker holder vand, så er det næsten uforsvarligt at bruge nud-
ging i nogen som helst sammenhæng, og da slet ikke som Thaler og Sunstein
(2009) vil, til at ændre folks adfærd i et åbent demokrati. Hvis nudging er uigen-
nemskuelig paternalistisk behaviorisme, som teknokrater bruger til at hæmme
vores autonomi og etiske instinkter, så er nudging naturligvis et værktøj vi skal
begrave samme sted som racistisk propaganda og pædagogik fra 1800 tallet.
Manipulationskritikken går i høj grad på tre specifikke emner: (i) Friheden til at
vælge (Autonomi), (ii) Paternalisme og (iii) gennemskuelighed. Eftersom hele
ideen om nudging og valg- og adfærdsarkitekter bygger på at man rent faktisk
kan påvirke folks valg og adfærd, er (i) en forståelig bekymring. Af den be-
kymring følger (ii) ret naturligt, hvis man tillader demokratiske regeringer at
benytte sig af nudging, da de pludselig har mulighed for at vælge hvad borgere
skal vælge. (iii) vender jeg tilbage til, efter de to første dele er blevet behandlet.
I denne sammenhæng kan man sige at nudging er manipulation hvis den påvir-
kede mister sin frihed til at vælge, fordi nogen med magt over dem har besluttet
hvad de skal vælge, på en måde de ikke kan forventes at gennemskue. Denne
form for manipulation er således meget tæt på psykologisk manipulation. Nor-
malt når man taler om manipulation er det også givet at påvirkningen skal
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være til den manipulerendes fordel, men uanset hvem der vinder på et nudge,
så svækker det ikke det antidemokratiske argument fremført af kritikerne. Men
kritikerne er naturligvis ikke de eneste der har forholdt sig til nudgings norma-
tivitet. Som beskrevet tidligere har Thaler & Sunstein (2009) funderet nudgings
normativitet på Libertariansk Paternalisme. Derfor vil jeg endnu engang vende
blikket imod Thaler & Sunstein og Hansen & Jespersen (2013) for at se om de
kan tilbagevise kritikken igennem et etisk grundlag for nudging.
6.1 Nudgings etiske fundament
Thaler og Sunstein beskriver i Nudge anti-nudge-positionen som en literal non-
starter (2009, pp. 10-11), fordi vi altid bliver påvirket af den måde vores valg er
sat op på, uanset om der er en aktiv valgarkitekt eller ej. Ved derudover ikke at
ændre på værdien af valgmulighederne og følge Rawls offentlighedsprincip me-
ner Thaler & Sunstein at de er på normativt sikker grund med nudging. Hansen
& Jespersen (2013) opsummerer Thaler & Sunsteins forsvar for nudging således:
“The position of Thaler and Sunstein can thus be summarized quite
simply: because our choices are always influenced by the decision-
making context, and because such influence is often manipulated by
far more intrusive or subtle measures – taxation, regulation, marke-
ting, etc. – nudging is an admissible approach to behaviour change in
public policymaking. That is, as long as the ends nudged toward are
consistent with general preferences of citizens, and the means cho-
sen are publicly defensible along lines of Rawls’ Publicity Principle.”
(Hansen & Jespersen, 2013, p. 5)
Thaler & Sunsteins (2009, pp. 10-11) forsvar for nudging er ikke uproblematisk,
og det er vigtigt at holde fast i at Thaler & Sunsteins definition af nudging er
bundet sammen med libertariansk paternalisme som beskrevet ovenfor. Deres
argument lyder således: Nudges er at foretrække frem for ordrer, bestemmelser
og forbud. Regeringer, foreninger og forretninger er nogle gange tvunget til at
give folk et udgangspunkt for at træffe valg. Alle valgarkitekter påvirker dem
der skal træffe valget. Hvis valgarkitekterne ikke er klar over hvordan de påvir-
ker folk, ender de med at påvirke dem i tilfældige retninger. Det udgangspunkt
kommer til at påvirke de mennesker der skal træffe et valg uanset om det er
designet som nudging eller ej, og i nogle tilfælde med uheldige konsekvenser.
Enhver valgarkitekt står derfor med et ansvar for at påvirke andre menneskers
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valg, og i den sammenhæng fjerner nudging ingen muligheder og påvirker folk
i retningen af et bedre liv uden at tvinge nogen til noget. Hvis nudget sam-
tidig stemmer overens med Rawls offentlighedsprincip, er der ikke flere gode
argumenter imod nudging, eller som de skriver ”In this respect, the antinudge
position is unhelpful – a literal non-starter”.
Hansen & Jespersen (2013) beskriver Thaler & Sunsteins position således:
“Thus, in all those situations where an agent must make some choice
in how to organize a given decision-making or behavioural context,
it becomes impossible to avoid influencing people’s choices and be-
haviour. Therefore, they argue, the idea that it is impossible for a
choice architect not to influence people’s choices in one way or anot-
her is a misconception, and thus an “anti-nudge position” is a “literal
non-starter”. Hence, a choice architect, whether she likes it or not,
simply can’t avoid influencing the decisions and behaviour in the
context she’s responsible for organizing. The only responsible thing
to do, it seems, is to recognize this and actively incorporate such
knowledge when designing the choice architecture she’s responsible
for. Thaler and Sunstein’s suggestion in how to go about this is by
using the nudge approach in the service of Libertarian Paternalism.”
(Hansen & Jespersen, 2013, p. 8)
Ud over sammenkædningen imellem libertariansk paternalisme og nudging in-
deholder Thaler & Sunsteins definition af nudging at nudging kan forekomme
ved et tilfælde. Hvis valgarkitekten ikke er klar over hvordan mennesker kan
blive påvirket af rationelt irrelevante aspekter af valgsituationen, eller hvis der
simpelthen ikke har været en valgarkitekt til stede til at designe valgmulighe-
derne, kan dette resultere i tilfældige nudges. Det vil også sige at der ikke findes
valgsituationer der er neutralt designede. Dette åbner op for at der kan tales
om to forskellige nudges: Et intentionelt og et ikke-intentionelt nudge.
Hansen & Jespersen (2013, pp. 9-10) har opstillet en tredelt kritik af Thaler &
Sunsteins argumentation for at det ikke giver mening at undgå nudging. Kritik-
ken er bygget op omkring de 3 præmisser der underbygger Thaler & Sunsteins
argumentation.
1. Hvis der ikke findes neutral valgarkitektur, så bliver vi altid nudget.
45
2. Når nudging er funderet i libertariansk paternalisme, vil målet altid være
at forbedre folks liv som de selv dømmer det. Man kan forvente at denne
motivation er at foretrække for folk i stedet for alternativet at de bliver
påvirket i retning af profit eller tilfældigheder.
3. Man kan altid afvise det handlingsforslag man bliver nudget imod.
1. Vi bliver altid nudget
Hansen & Jespersens (2013) kritik af den første præmis kan man se resultatet
af i Hansens (2015) definition af nudging allerede i den første sætning. „A nudge
is a function of (I) any attempt at influencing people’s judgment, choice or
behaviour in a predictable way“ (Hansen, 2015, p. 35). En afgørende forskel
imellem Thaler og Sunsteins definition og Hansens er intentionaliteten.
”Intentionality is a conceptual precondition of normative evaluation.
Ignoring it would render the notion of responsibility superfluous. At
its extreme, dispensing with the issue of intentionality as related to
responsibility would permit one to make such arguments as, “Becau-
se everyone must eventually die someday, one is justified in taking
another’s life.” ” (Hansen & Jespersen, 2013, p. 10)
Hos Thaler & Sunstein bliver man altid nudget, fordi et nudge bare er et resultat
af hvordan en valgsituation er endt med at være, enten igennem design eller
tilfældigheder. Hos Hansen er et nudge et forsøg på at påvirke folk, og det kræver
at nogen rent faktisk forsøger på noget. At der er en person bag ved et forsøg
på at påvirke andre mennesker, betyder noget for hvem der har ansvaret for en
handling. Og at vi alligevel bliver nudget er ikke et solidt argument for at den
der rent faktisk forsøger at nudge nogen til noget bestemt ikke har noget ansvar.
I mange andre tilfælde ville vi tilskrive ansvar til en person der har tilvejebragt
en situation der alligevel ville have forekommet på et tidspunkt. Ifølge Hansen
& Jespersen (2013) er det altså ikke muligt at lave en normativ vurdering af
nudging eller nogen som helst anden handling hvis man udelader intentionalitet.
Derfor er det også nødvendigt at tage i betragtning, i hvert fald når man skal
vurdere normativiteten af et nudge. Den kritik der er blevet rejst imod nudging
ville ikke give mening hvis man talte om ikke-intentionelle nudges som dem
Thaler & Sunstein beskriver. Af den årsag vil jeg forholde mig til kritikken ud
fra Hansens (2015) definition der indskriver intention i nudging. Med det, bliver
der åbnet op for at nudging kan være manipulation.
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2. Nudging er bedre end alternativerne, når det er funderet i liberta-
riansk paternalisme
For at kunne fundere en valgarkitektur i libertariansk paternalisme, skal man
kende folks præferencer, da man skal forsøge at hjælpe dem med at træffe det
bedste valg som dømt af dem selv. Dette gør ifølge Hansen & Jespersen (2013)
libertariansk paternalisme problematisk, som det kan læses ud af nedenstående
citat:
”As noted by Rebonato as well as Vallgårda there may be severe ob-
stacles to determining what people judge to be in their own interests,
especially in cases where they have not expressed or thought much
about their preferences. Even if one asks for their opinion, there may
be problems caused by the ‘plasticity’ of preferences, which in itself
results from how choices are presented.” (Hansen & Jespersen, 2013,
p. 11)
Med andre ord skal man få folk til at gøre det de ville gøre, hvis de ikke blev
påvirket af rationelt irrelevante elementer af valgsituationen, kendte udfaldet
af alle valgmuligheder og vidste hvordan de fik et bedre, sundere eller længere
liv. Hvis man er en dygtig valgarkitekt ved man hvordan folk bliver påvirket af
rationelt irrelevante elementer af valgsituationen, og forhåbentlig også hvad de
forskellige valgmuligheder fører til. Men hvordan folk får et bedre, sundere eller
længere liv, som dømt af dem selv kan være umuligt at finde ud af. Først og
fremmest er det slet ikke sikkert at folk selv ved hvad der skal til for at deres
liv bliver bedre. Det kan også være at det som gør deres liv bedre vil gøre det
mere usundt og kortere. Eller at den valgmulighed der giver dem et længere og
sundere liv, også vil gøre det liv dårligere. Som dømt af dem selv. Libertariansk
paternalisme er med andre ord ikke så let at følge som det måske ser ud ved
første øjekast.
At libertariansk paternalisme ikke er problemfri behøver dog ikke at falde tilbage
på nudging. Nudgings teoretiske fundament hviler på dual proces-teorierne og de
mange bias adfærdsøkonomer og socialpsykologer har afdækket. Libertariansk
paternalisme er udelukkende det moralske kompas, som Thaler & Sunstein fore-
slår at nudging skal følge når man skal implementere nudging som valgarkitekt.
Hvis man adskiller nudging fra libertariansk paternalisme, bliver der igen åbnet
op for at nudging kan bruges til normativt suspekte formål og manipulation.
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3. Man kan altid afvise de handlingsforslag man bliver nudget imod
Som Hansen & Jespersen også kommer ind på i Nudge and the Manipulation of
Choice (2013), så går dette forsvar for nudging ikke særligt godt i spænd med
nudgings teoretiske grundlag. Hele begrundelsen for at nudging kan fungere
findes i de bias der gør, at vi ikke altid er i stand til at træffe det valg vi ville
have taget hvis vi var Econs. Vi bliver påvirket af rationelt irrelevante elementer
i valgsituationer, og vi vælger anderledes end hvis vi ikke blev påvirket. Hvis
det ikke var tilfældet så ville nudging per definition ikke fungere. Dette forsvar
for nudging er af den grund ikke velfungerende.
7 Gennemskuelighed
I Nudge and the Manipulation of Choice (2013) beskriver Hansen & Jespersen
et alternativt kriterium der kan hjælpe med at bedømme om et nudge er etisk
forsvarligt eller ej. Det bygger hverken på libertariansk paternalisme eller Rawls
offentlighedsprincip, som underbygger Thaler og Sunsteins etiske argument. Kri-
teriet bygger, ligesom kritikken af nudging, på gennemskuelighed og henviser til
om en normal person der bliver nudget kan gennemskue hvad der påvirker dem
og i hvilken retning.
“With this view, a transparent nudge is defined as a nudge provided
in such a way that the intention behind it, as well as the means by
which behavioural change is pursued, could reasonably be expected
to be transparent to the agent being nudged as a result of the inter-
vention.” (Hansen & Jespersen, 2013, p. 17)
Men gennemskuelighed som en hjørnesten i bedømmelsen af etikken i nudging,
bliver der åbnet op for en opdeling af nudges der ikke bare skiller imellem om det
er Type 1- eller Type 2-kognitionen der bliver påvirket, men også om nudget
med retfærdighed kan siges at være gennemskueligt for en almindelig borger.
For at finde ud af hvad det kræver for et nudge at være gennemskueligt på den
måde Hansen & Jespersen lægger op til i ovenstående citat, bliver jeg nødt til
at undersøge hvad gennemskuelighed normalt indebærer i en kommunikations-
situation.
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7.1 Gennemskuelighed i samtale og kommunikation
Hvorvidt et nudge er gennemskueligt eller ej kan belyses med de samme værk-
tøjer man normalt bruger til at fastslå en kommunikationssituations succes.
Derfor kræver det også svar på en række spørgsmål at undersøge om et nudge
er gennemskueligt. Er det gået op for modtageren at der bliver kommunikeret
til ham? Har modtageren forstået hvad der bliver kommunikeret og hvordan?
Forstår modtageren betydningen? Hvilke forpligtelser skal afsenderen leve op
til?
Den teoretiske baggrund for disse spørgsmål finder jeg hos Austin (1962) og
Grice (1975), der begge har bidraget med nogle af de mest brugte begreber til
analyse af en kommunikationssituation, det værende samtale eller anden kom-
munikation.
Austin
Fordi et nudge altid er et forsøg på at påvirke en modtager i retning af en valg-
mulighed eller en bestemt adfærd, må mit fokus hos Austin, helt grundlæggende,
være på perlokutionære sproghandlinger og illokutionære sproghandlinger med
en perlokutionær effekt, altså på den tiltænkte effekt på modtageren. I neden-
stående citat forklarer Austin det han kalder for uptake, som et mål for om en
illokutionær talehandling er succesfuld:
”Now, however, I must point out that the illocutionary act as di-
stinct from the perlocutionary is connected with the production of
effects in certain senses: (1) Unless a certain effect is achieved, the
illocutionary act will not have been happily, successfully performed.
This is to be distinguished from saying that the illocutionary act is
the achieving of a certain effect. I cannot be said to have warned an
audience unless it hears what I say and takes what I say in a certain
sense. An effect must be achieved on the audience if the illocutio-
nary act is to be carried out. How should we best put it here? And
how can we limit it? Generally the effect amounts to bringing about
the understanding of the meaning and of the force of the locution.
So the performance of an illocutionary act involves the securing of
uptake” (Austin, 1962, pp. 115-116)
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Når Austin i ovenstående citat skriver at udførelsen af en illokutionær handling
involverer at man sikrer uptake, indebærer det nogle bestemte kriterier. Uptake
er at modtageren har forstået at der er blevet begået en sproghandling der
retter sig mod modtageren. Hvis modtageren ikke har forstået dét, så har den
illokutionære sproghandling fejlet. Yderligere skal modtageren forstå meningen
og styrken i lokutionen, for at der er sikret uptake. Sikringen af uptake er en
essentiel effekt af lokution, for at opnå en illokutionær effekt. Ethvert nudge, som
defineret af Hansen (2015) vil falde i kategorien perlokutionære talehandlinger.
Der er i et nudge en intention om at påvirke nogens valg, holdning eller adfærd,
og dermed ikke bare en intention om at nogen skal forstå noget, men at noget skal
ændre sig i verden. Et nudge er derfor ikke nødvendigvis afhængig af illokution,
og dermed ikke af uptake. Gennemskueligheden af et nudge derimod er dybt
afhængig af uptake.
Der findes nudges som ikke kræver uptake for at fungere. Hvis man indretter
et valgdesign på en måde der ændrer udfaldet af valget på en ikke-rationel
måde, uden at der er uptake, kan man tale om et ikke-gennemskueligt nudge.
Modtageren har simpelthen ikke forstået at der er sket en handling der retter
sig mod ham, og som konsekvens kan han heller ikke forholde sig til det som
en handling. Lokutionen i et ikke-gennemskueligt nudge springer altså uptaket
og dermed den illokutionære handling over og går direkte til perlokutionen,
hvis det er succesfuldt. Her har vi en klar adskillelse mellem gennemskuelige og
ikke-gennemskuelige nudges. Men hvilke krav skal man stille til afsenderen af et
nudge? Hvornår har man levet op til kravene for en afsender? Kan vi kræve at
modtageren ser hvem du er, hvad du siger og hvorfor du siger det? For at svare
på disse spørgsmål vil jeg nu vende mig mod Grice.
Grice
Grice beskriver i sin artikel Logic And Conversation (1975) et begreb han kalder
samarbejdsprincippet.
”Make your conversational contribution such as is required, at the
stage at which it occurs, by the accepted purpose or direction of the
talk exchange in which you are engaged. One might label this the
Cooperative Principle” (Grice, 1975, p. 45)
En samtale er ifølge Grice (1975, p. 45), i hvert fald til en vis grad, et samarbejde.
Deltagerne i samtalen genkender og anerkender, til en vis grad, en fælles retning
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for samtalen. Nogle gange er retningen udstukket fra starten af en samtale, hvis
den eksempelvis starter med et spørgsmål, og andre gange kommer retningen
først til syne i løbet af samtalen. Retningen kan befinde sig på et kontinuum
af specificitet, fra det meget specifikke, til det meget brede, hvor deltagerne
i samtalen har et større råderum til at styre samtalen i forskellige retninger.
Hver samtaleretning vil udelukke visse samtaleemner og retninger som værende
upassende i samtalen.
Under samarbejdsprincippet kommer Grice (1975) frem til fire kategorier med
maksimer som en konventionel samtale lever op til hvis begge parter påtager
sig deres ansvar i samtalen. Samtaler kan selvfølgelig ikke ligestilles med alle
andre kommunikationssituationer, men de nedenstående kategorier dækker alle
over forventninger man rettelig kan have hvis nogen forsøger at overbevise dig
om noget eller forklare dig noget. De fire kategorier er henholdsvis Kvantitet,
Kvalitet, Relation og Manér.
Kvantitet Under denne kategori finder vi reglerne for hvor meget informa-
tion det er passende at have med i en samtale. I kvantitetskategorien er der to
maksimer:
1. Gør dit bidrag til samtalen så informativt som det er nødvendigt for det
nuværende formål med samtalen.
2. Gør ikke dit bidrag mere informativt end det er nødvendigt.
Grice (1975, pp. 45-46) påpeger selv at det andet maksime kan diskuteres. Man
kan argumentere for at overinformation måske ikke strider imod samarbejds-
princippet, men at det bare spilder samtalepartnernes tid. Til det skriver Grice
at overinformation kan virke forvirrende for en samtalepartner, og at modta-
geren fejlagtigt kan tro at der er en pointe med informationen, at afsenderen
faktisk mener at det er relevant for modtageren.
Kvalitet Kategorien kvalitet giver Grice (1975, p. 46) et supermaksime det
kan oversættes til: Forsøg at gør dit bidrag til et der er sandt. Yderligere inde-
holder kategorien to maksimer mere:
1. Sig ikke noget du tror er falsk
2. Sig ikke noget, som du ikke har tilstrækkelige beviser for
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Relation Under relation har Grice (1975, p. 46) kun et enkelt maksime: Vær
relevant. Dette maksime dækker ifølge Grice over en række problemer: Hvilke
slags relevans kan der være? Hvordan skifter relevansen i løbet af en samtale?
Hvordan kan man legitimt ændre fokus i en samtale og forblive relevant? Grice
selv kommer ikke med nogen svar på disse spørgsmål i artiklen.
Manér Lige som i kvalitetskategorien har Grice (1975, p. 46) også givet denne
kategori et supermaksime. Det kan oversættes til: Vær klar og tydelig. Katego-
rien indeholder også en række andre maksimer:
1. Undgå uklare udtryk
2. Undgå tvetydighed
3. Vær kortfattet (undgå at brug flere ord end nødvendigt)
4. Vær ordentlig
For Grice (1975, p. 46) er de ovenstående maksimer ikke alle lige vigtige at
overholde. Det er for eksempel ikke en lige så stor forbrydelse mod samarbejds-
princippet hvis en samtalepartner bruger flere ord end højst nødvendigt, som
hvis denne siger usandheder i flæng.
Et af projekterne med disse maksimer er at se samtale som en variation af
formålsrettet, rationel adfærd og på den måde kan man finde analogier for disse
maksimer i andre udvekslinger, der ikke er bygget på samtale. I de analogier
Grice (1975, p. 47) selv tager frem som eksempler finder man de forventninger
man i god tro kunne have til en medhjælper i specifikke situationer. Deriblandt
at man ikke rækker ham salt hvis han har bedt om sukker, og at ens bidrag til
det givne ikke-vokale projekt er lige så relevant og præcist som hvis det havde
været en samtale man var en del af. Hvis man bliver bedt om at finde noget, så
giver man ikke noget andet irrelevant til ens samarbejdspartner.
Hvis et nudge følger Grice maksimer for samtale og udføres på en måde hvor man
med rimelighed kan antage at der er uptake hos modtageren, burde det altså
være gennemskueligt for en normal person, der er opdraget til at kunne følge med
i almindelige samtaler og kommunikation generelt. Det er også muligt at et nudge
ikke følger alle Grices maksimer, men har en implicit mening som modtageren
forstår alligevel. Hvis en valgarkitekt vælger at gøre brug af implicit mening
skal det gøres på en måde hvor den implicitte mening ikke er manipulerende.
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Hvis jeg eksempelvis tilføjer en rationelt irrelevant mulighed for at få en af de
andre valgmuligheder til at se bedre ud, kan jeg siges at have forbrudt mig imod
maksimerne i kvantitetskategorien, uden at den implicitte mening er forståelig
for en normal modtager. Hvordan skulle en ekstra valgmulighed kunne forstås
uden antagelsen om at den er et meningsfuldt valg for nogen?
7.2 Stærk gennemskuelighed
Hansen og Jespersen (2013, p. 15-16) finder også ideen om gennemskuelighed
hos Thaler & Sunstein (2009). Thaler & Sunsteins version handler om nudges’
synlighed og derigennem vores mulighed for at overvåge dem. Når nudges ikke
er gennemskuelige for dem der bliver påvirket, er de altså ikke etisk forsvarlige
nudges hos Thaler & Sunstein. Dette mener Hansen & Jespersen dog er for
hårdt konkluderet.
Ifølge Hansen & Jespersen (2013, p. 16-17) er der adskillige nudges der fungerer
uden at modtageren nødvendigvis gennemskuer det. Hvis man skifter taller-
kenerne ud ved en buffet, med nogle der er et nummer mindre, vil folk spise
mindre. At påvirke folk til at spise mindre virker ikke intuitivt som en forkert
ting at gøre, særligt hvis man har meget kalorietunge retter på menuen. Men
nudget fungerer uden at gæsterne er klar over det. Hvis man fik ansvaret for at
anrette en buffet ved et arrangement med fokus på sundhed og vægttab kunne
man endda argumentere for at det er en god ting at gøre. Men det er ikke et
gennemsigtigt nudge. Når en valgarkitekt står med en viden om hvordan han
kan forbedre sine medmenneskers sundhed, velfærd og lykke, men vælger ikke
at gøre det, fordi det ikke er gennemskueligt for dem, så er der ikke den rette
etiske balance. Det betyder dog ikke at gennemskuelighed er irrelevant for om
nudges kan forsvares, men at uigennemsigtighed i sig selv ikke sætter et nudge
skakmat.
Der er naturligvis nogle ting man skal forholde sig til når man bruger skjulte
nudges. Når borgeren ikke kan gennemskue at han bliver påvirket, mangler han
også den principielle frihed til at forkaste påvirkningen. Derfor påhviler der
et ansvar på valgarkitekten, for borgenes handling når han bliver påvirket af et
skjult nudge. Hvis man påvirker folk i en bestemt retning uden at de er klar over
det, virker det intuitivt forkert at holde dem fuldt ansvarlige for den handling
de foretager sig.
At valgarkitekten har et vist ansvar for hvad der bliver valgt i den givne situation
er ikke et ekstremt synspunkt, med komplet ansvarsfraskrivelse for den påvirke-
53
de. Vi bliver konstant påvirket på en nudging-agtig måde i vores dagligdagsliv
og bliver holdt til ansvar for vores handlinger. Men når man som valgarkitekt
sætter sig ned og forsøger at dreje valgsituationen hen på en bestemt handling,
kommer der en andenpersons intentionalitet ind i valget, som ikke er der ved de
”tilfældige nudges” fra hverdagen. Igennem den viden og intentionalitet afsen-
deren besidder, bliver arkitekten en aktiv del af valget. Hvis nudget er skjult,
vil påvirkningen forekomme uden at den påvirkede person kan overveje at afvise
forslaget, efter at påvirkningen er sket. Handlingsforslaget vil forekomme som et
påfund modtageren selv er kommet op med, og vil med samme selvfølgelighed,
og i nogle tilfælde totale mangel på opmærksomhed, blive udført som enhver
anden handling, hvis nudget er succesfuldt. Det betyder at valgarkitekten har
en anden form for ansvar når der bliver nudget i det skjulte end når det foregår
åbenlyst for enhver. Dette kan naturligvis bruges lige så vel til gode, som til
mindre gode formål, og en valgarkitekt der hjælper en arbejdsplads med at gøre
medarbejderne sundere ved at udskifte kantinens service med nummeret min-
dre, skal have ros i samme omfang som en valgarkitekt der puffer folk i retning
af et dårligere liv for profit eller anden personlig indtægt skal have ris. Skjulte
nudges kræver altså en anden form for etisk vurdering end åbenlyse nudges, da
der er større risiko for at skjulte nudges ender som manipulation.
Blandt andet den konklusion fører Hansen & Jepsersen (2013, p. 23) til at opdele
nudging ikke bare i Type 1- og Type 2-nudges, men også i gennemskuelige og
ikke-gennemskuelige nudges, så de kommer frem til nedenstående kategorier af
nudges.
7.3 Gennemskuelige Type 1-nudges
Denne type nudge involverer ikke refleksiv tænkning, men opfordrer det auto-
matiske system til at ændre adfærd. Hansen & Jespersens (2013, p. 21) eksempel
på et gennemskueligt Type 1-nudge er den afslappende musik der bliver spillet
når man går om bord på et fly. Det får helt automatisk en til at slappe lidt
mere af og stresse mindre, så alle passagerer kan komme om bord i god ro og
orden. Når du mærker du bliver afslappet kan Type 2-tænkningen godt træde
i kraft og gennemskue hvorfor man pludselig ændrede adfærd. Og hvis man vil
kan man afvise handlingsforslaget, og blive anspændt og rejsestresset igen. Selve
gennemskueligheden stopper dog ikke effekten af nudget når passageren kommer
til konklusionen at de nok spiller afslappende musik for at få folk til at slappe
af.
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7.4 Gennemskuelige Type 2-nudges
Ifølge Hansen & Jespersen (2013, pp. 20-21) er denne type nudging et forsøg på
at engagere Type 2-kognitionens refleksive tænkning i en retning der er gennem-
skuelig for modtageren. Det kan altså med relativ lethed og uden forudgående
viden om kognitive bias og nudging lade sig gøre at forstå hvad intentionen bag
nudget er og hvilke dele af valgsituationen der kommunikerer et handlingsfor-
slag. Som eksempel på sådan et nudge kan vi tage fat på fluen i urinalet, der
først fanger modtagerens opmærksomhed, og derefter sikre at fokus og stråle
går i samme retning. Hvis fluen bliver forstået rigtigt af modtageren kan denne
vælge at indgå i den lille leg om at ramme fluen, eller lade være og tisse på
gulvet i stedet for. Valget er naturligvis oplagt hvis man allerede har stillet sig
hen til urinalet, men valgmuligheden er til stede og den tydelige flue skaber et
tydeligt handlingsforslag som modtageren kan aflæse og se hvor kommer fra.
7.5 Ikke-gennemskuelige Type 1-nudges
Ikke-gennemskuelige Type 1-nudges er de nudges som kan påvirke en modtager
uden at det refleksive System intervenerer, og uden at modtageren er klar over
at denne bliver påvirket, eller hvad hun bliver påvirket af. Hansen & Jespersens
(2013, p. 22-23) eksempel på sådan et nudge finder de i forsøgene med taller-
kenstørrelser ved buffeter. Hvis man ændrer tallerkenstørrelsen til en mindre
størrelse, uden at overdrive, vil folk som før nævnt spise mindre uden at opdage
det. De fylder tallerkenen op ved buffeten og tømmer den ved bordet præcis som
de plejer. Påfyldningen af maden og den efterfølgende indtagelse er så automa-
tisk en adfærd at mange af forsøgspersonerne ikke troede på at de have spist
mindre.
7.6 Ikke-gennemskuelige Type 2-nudges
Her skal det refleksive system sættes i gang på en måde der ikke i sig selv giver
modtageren adgang til de intentioner eller virkemidler der er i spil for at påvirke
et valg. Et eksempel som Hansen & Jespersen (2013, p. 22) tager frem her er
framing af den risiko der kan være forbundet med en medicinsk behandling, som
i det klassiske forsøg med kræftbehandling. Hvis du vælger kemoterapi har du
10% chance for at dø, og hvis du vælger en operation har du 90% chance for at
overleve. Hvis man ikke i forvejen er mistænksom og hvis matematikken er bare
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en smule sværere, så er der ikke nogen grund til at tro at modtageren skulle
gennemskue den påvirkning der er i selve valgdesignet. Så vælger modtageren
at hun gerne vil have 90% chance for at overleve sin kræftbehandling, og be-
handlingen går i gang. Selvom valgarkitekten har påvirket modtageren, er det
modtageren der tager den fulde konsekvens og ansvaret for valget.
De ovenstående kategorier kan opsummeres i Hansen & Jespersens (2013) ma-
trix:
Nudge Gennemskuelig Ikke-gennemskuelig
Type 2 Facilitering af konsistente valg Manipulation af valg
Type 1 Påvirkning af adfærd (Teknisk set manipulation) Manipulation af adfærd
Med Hansen og Jespersens (2013) matrix har jeg et udgangspunkt der både ta-
ger højde for hvad nudging er, nudgings teoretiske baggrund og nudgings etiske
grundlag er i den nuværende litteratur. Dermed har jeg et solidt grundlag for at
kunne vurdere forskellige nudges normativitet i forskellige sammenhænge. Med
dette syn på nudges kommer man udenom problemerne med libertariansk pa-
ternalisme og kan samtidig tage kritikerne seriøst og forsøge at hjælpe adfærds-
og valgarkitekter til at nudge forsvarligt.
En ting der ikke har fået nok opmærksomhed i den tidligere debat om nudgings
normativitet er afsenderen af nudget. Derfor vil jeg i næste afsnit kigge nærmere
på hvilke særlige forpligtelser der kan være hvis man nudger som henholdsvis
en regering, et firma og en privatperson.
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Del IV
Konsekvenser og ansvar
Før jeg kaster mig ud i hvilket ansvar forskellige afsendere har når de vælger at
nudge vil jeg kort vende tilbage til intentionen bag nudget. Det er nemlig ikke
kun relevant hvad man vil med et nudge, men også hvad man med rimelighed
kan forvente der kommer ud af det. Med andre ord vil jeg nu kort gennemgå
sammenhængen imellem intentioner, konsekvenser og ansvarlighed. Overordnet
kan man dele konsekvenserne ved enhver handling ind i tre forskellige grup-
per: Kendte intentionelle konsekvenser, kendte ikke-intentionelle konsekvenser
og ukendte ikke-intentionelle konsekvenser. Den første gruppe dækker over for-
målet med handlingen, og de to andre grupper dækker over de bieffekter der
kan forekomme når man handler.
Kendte intentionelle konsekvenser
Hvis du gør noget, med en intention om at opnå et eller andet, vil man normalt
tilskrive dig ansvaret, hvis det lykkes at opnå det du ville. Den her kategori af
konsekvenser er dermed ret lige ud ad landevejen. Hvis din intention er at stjæle
en chokoladebar, og det lykkes for dig, så er du ansvarlig for et tyveri. Hvis din
intention er at opfinde en kur imod kræft, og det lykkes, så får du æren for
kuren imod kræft.
Kendte ikke-intentionelle konsekvenser
Nogle gange sker der ting vi ikke havde som mål når vi handler. Nogle af disse
konsekvenser er mulige at forudse hvis man tænker sig om inden man handler.
Hvis du begår tyveri, så risikerer du at blive taget for det. Konsekvenserne ved
at forsøge tyveri kan derfor godt tænkes at indebære at din mor bliver ked af
det. Og det vil hun give dig ansvaret for. Det vil være dig der har gjort hende
ked af det, og det er din skyld. Hvis du omvendt fanger en tyv kunne man også
godt forestille sig at din mor blev stolt af dig, og det ville også være dit ansvar.
Når vi tilskriver ansvar til andre mennesker gør vi det med en forventning om
at de er i stand til at se, som minimum, de mest åbenlyse bieffekter af deres
handlinger. En professionel adfærds- og valgarkitekt, kan forventes at have en
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solid forståelse for hvordan folk bliver påvirket af valgsituationer. Derfor kan
man også forvente at de kender til flere ikke-intentionelle konsekvenser, end en
kantinedame der skal sætte en buffet op.
Ukendte ikke-intentionelle konsekvenser
Her rammer vi de konsekvenser man ikke kan forvente at et normalt menneske
kan forudse. Hvis du køber en chokoladebar men glemmer din pung og ejeren af
butikken forfølger dig, vælter et stearinlys og brænder butikken ned, så ville du
normalt ikke blive stillet til ansvar for at butikken brændte. Det er simpelthen
umuligt at forudse at det kunne være en konsekvens af handlingen. Da Alexander
Flemings kone planlagde at de skulle på ferie, kunne hun umuligt have forudset
at han som en konsekvens ville opdage penicillin i sit laboratorium da han
kom hjem. Det var ikke hendes skyld at penicillin blev opdaget, men det var
en konsekvens af hendes ferieplanlægning. Man er altså ikke normalt ansvarlig
for ukendte ikke-intentionelle konsekvenser. Der er dog som beskrevet ovenfor
forskel på hvad man med rette kan mene er ukendte konsekvenser, afhængig af
hvem der har taget initiativet.
8 Afsenderne
I den debat der har udspillet sig om nudging har fokus hovedsageligt være på
offentlige valg- og adfærdsarkitekter. Det er langt hen af vejen dem der har den
største indflydelse, og dermed også dem der har det største ansvar. Yderligere
har de også et demokratisk ansvar fordi de repræsenterer og udfører folkevalgte
politikeres beslutninger. Så det er bestemt en vigtig gruppe arkitekter at have
fokus på, men de er ikke de eneste der kunne tænkes at gøre brug af nudging.
”The debate so far has mostly been about government-sponsored
nudges. We also need to think about the norms and ethics of private
sector nudging. (. . . ) Firms interested in keeping customers for the
long term should be careful not to piss them off.” (R. Thaler, Reddit
AMA10, 15/06/2015)
10http://www.reddit.com/r/IAmA/comments/39x6bx/i_am_behavioral_economist_richard_thaler_you/
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Som Richard Thaler skriver i ovenstående citat, så er det også nødvendigt at
kigge på etikken i nudges fra den private sektor. Til dels for at sikre at de opfører
sig på en måde vi kan acceptere, og til dels fordi den private sektor har et behov
for at vide hvad de kan tillade sig uden at miste alle deres kunder.
Jeg vil i nedenstående forklare de normative forskelle på tre grupper af adfærds-
og valgarkitekter. Derefter vil jeg beskrive hvad der bør være særligt i fokus
for dem hver især, afhængig af hvilken type nudges de beskæftiger sig med. I
vores samfund stiller vi forskellige krav til forskellige institutioner og personer
afhængig af hvem de repræsenterer. Dette gælder også de moralske intuitioner
vi gør os omkring dem. Derfor vil jeg antage at privatpersoner kan tillade sig at
bruge nudging på en anden måde end private forretninger, der igen kan tillade
sig andet end liberale demokratiske regeringer. Forholdet er ikke transitivt, men
de forpligtelser liberale demokratier har for deres borgere er anderledes end
butikker har for deres kunder, og vi som privatpersoner har overfor hinanden.
8.1 Liberale demokratiske regeringer
Fordi et demokrati er bygget på borgernes holdninger er det på en meget direk-
te måde afhængig af deres valg, for at opretholde sin legitimitet. Dette betyder
også at borgere forventer at en demokratisk regering vil fremlægge så meget in-
formation som muligt om hvordan de folkevalgte styrer landet nu. Det involverer
at lovforslag bliver lagt offentligt frem, og styringen af samfundet generelt er
gennemskueligt for en interesseret borger. En demokratisk regering der manipu-
lerer med sine borgere risikere at miste deres tillid og sin legitimitet, og dermed
befolkningens opbakning. Derfor bør offentlige adfærds- og valgarkitekter være
meget påpasselige med hvilke typer nudging de gør brug af.
8.2 Private virksomheder
En privat virksomhed har ikke helt lige så strenge forpligtelser som regeringer.
Vi antager som forbrugere at de har en interesse i at tjene penge og at de, i
hvert fald åbenlyst, ikke lyver for os direkte. Det betyder ikke at vi ville være
villige til at acceptere manipulation fra dem, men at vi er opmærksomme på at
virksomheders primære mål ikke er at gavne samfundet eller borgeren, men at
tjene penge. Derfor er vi mere påpasselige med at stole på deres budskaber og
mere kritiske overfor deres påvirkninger. Derfor bliver vi heller ikke overraskede
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hvis det viser sig at de påvirker vores adfærd og valg i retning af mersalg og
større profit, så snart vi træder ind i en butik eller kigger på en reklame. Der er
naturligvis grænser, men de ligger et andet sted end for liberale demokratiske
regeringer.
8.3 Privatpersoner
Hvis du har tænkt dig at kaste dig ud i adfærds- eller valgarkitektur som pri-
vatperson står du i nogle situationer i den absolut frieste stilling. Ingen ville
kigge skævt til at man manipulerede sit 4-årige barn til at overholde sengeti-
derne eller opføre sig ordentligt overfor andre. Derfor er det svært at sige at
der er nogle former for nudging der er uforsvarlige for privatpersoner, da me-
get afhænger af modtageren og afsenderens forhold. Men det rejser i sig selv
en række problematikker. Jeg vil i afsnittet om privatpersoners nudging derfor
i høj grad beskæftige mig med hvordan personers indbyrdes forhold påvirker
normativiteten af et nudge.
8.4 Hvem skal nudge hvordan?
Med udgangspunkt i Hansen & Jespersens (2013) matrix over nudges, den yder-
ligere inddeling af Type 1-nudges som Bargh & Morsella (2010) gjorde mulig, og
ovenstående inddeling af afsendertyper med forskellige normative forpligtelser
er det nu muligt at lave en guide til adfærds- og valgarkitekter der skal have et
normativt overblik. Jeg starter med at gennemgå de forskellige afsendere og de
forskellige typer nudges de kan beskæftige sig med i et normativt perspektiv,
for til sidst at gennemgå Bargh & Morsellas undertyper af Type 1-processer, for
at undersøge om der bør knytte sig specifikke overvejelser afhængigt af hvilken
undertype man retter et nudge imod.
9 Regeringer
Hidtil har debatten om etikken bag nudging i høj grad handlet om hvordan
regeringer bør eller ikke bør bruge nudging. Derfor kan jeg i det nedenstående
afsnit tage udgangspunkt i Hansen & Jespersens (2013) behandling af problem-
stillingen.
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Gennemskuelige Type 1-Nudges
Når man laver et Type 1-nudge, så forsøger man som bekendt ikke at ændre folks
bevidste og reflekterede valg som udgangspunkt, men i stedet at påvirke deres
umiddelbare adfærd. Fordi der er tale om en påvirkningen af Type 1-processerne,
er resultatet en automatisk reaktion der spiller på instinkter eller tillært adfærd.
Derfor kan Type 1-nudging være grænsende til umuligt at afvise, selv når den
er gennemskuelig. Fordi reaktionen er automatisk bliver afsenderen af nudget
fuldt ud ansvarlig for resultatet ifølge Hansen & Jespersen (2013). Og her er ikke
bare tale om den umiddelbare tiltænkte effekt af et nudge, men også eventuelle
bieffekter der kan komme senere. Hvis man forestiller sig et gennemskueligt Type
1-nudge, er det nemlig muligt at de borgere der bliver påvirket af nudget lærer
at genkende det, og tillære sig strategier der afværger effekten. Disse strategier
kan så føre folk over i at agere på en måde der ikke er i deres bedste interesse.
Derfor bør en regering der overvejer at gøre brug af gennemskuelige Type 1-
Nudges, bruge ekstra tid på at overveje hvilke strategier borgere kunne finde på
at tage for at undgå adfærdspåvirkningen, før de beslutter sig for et specifikt
nudge.
En offentlig adfærdsarkitekt der gør brug af gennemskuelige Type 1-nudges
har altså ansvar for kendte intentionelle og ikke-intentionelle konsekvenser af
nudget. Fordi nudget er gennemskueligt er det muligt for borgere at se at det
offentlige er afsender, og ved dermed hvem de skal klage til (eller lader være med
at stemme på). Adfærdsarkitekten bør dog gøre vejen til en klage let tilgængelig
for modtageren af nudget, så denne får en mulighed for at afvise det principielt.
Ikke-gennemskuelige Type 1-nudges
Når der er tale om et ikke-gennemskueligt Type 1-nudge, så bliver ansvaret for
nudget skærpet yderligere ifølge Hansen & Jespersen (2013, pp. 24-26). Hvis
man skal udføre nudging af denne karakter ansvarligt, kræver det at man som
adfærdsarkitekt etablerer en viden om nudget blandt dem der bliver påvirket af
det. Det kan gøres igennem en offentlig debat om hvorvidt det skal være tillade-
ligt at udnytte ikke-gennemskuelige Type 1-nudges til at opnå bestemte formål
i samfundet. Adfærdsarkitekten bør yderligere informere modtagergruppen om
at der bliver nudget i en konkret retning med de og de midler. Så kan modta-
gergruppen forholde sig til konsekvenserne af nudget, selvom de kan have svært
ved at ændre på den måde deres adfærd bliver påvirket på. Med den viden kan
borgerne selv tage diskussionen op med valgarkitekten, hvis det viser sig at der
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er opstået problemer der relaterer sig til nudget. Derfor er det vigtigt at sik-
re at modtagergruppen har fået den nødvendige information til at forstå hvor,
hvordan og i hvilken retning de bliver påvirket af et ikke-gennemskueligt Type
1-nudge.
Det vigtigste ansvar en adfærdsarkitekt har når hun gør brug af ikke-gennemskuelige
Type 1-nudges er altså de samme som ved gennemskuelige Type 1-nudges. Der-
udover bør adfærdsarkitekten sikre sig at modtagergruppen er tilstrækkeligt
informeret om nudget, til at kunne forholde sig til det og afvise det igennem
klager eller demokratiske processer, som hvis det var gennemskueligt.
Gennemskuelige Type 2-Nudges
Når man laver et gennemskueligt Type 2-nudge, så sigter man efter at påvirke
modtagerens refleksive tænkning. At det er gennemskueligt betyder at modtage-
ren er klar over hvem der forsøger at påvirke hende, i hvilken retning og hvordan
påvirkningen finder sted. Det gør denne type nudging nem at afvise, og derfor er
ansvaret for konsekvenserne af et nudge af denne type placeret hos modtageren,
eller i dette tilfælde borgeren. Denne type nudges kalder nemlig på et reflekteret
valg fra modtageren, hvor de reelt er frie til at vælge noget andet end nudget
peger imod. Denne type nudges fungerer ved at gøre relevante informationer
tilgængelige i valgøjeblikket og give feedback på tidligere valg der kan hjælpe
borgere med at fortsætte med at vælge på den måde de selv anser for at være
bedst for dem. Det vigtigste ansvar for den offentlige valgarkitekt bliver dermed
at sikre at nudget er gennemskueligt. Ansvaret for konsekvenserne af nudget
bliver nemlig hos modtageren. Dernæst har de ansvar for placeringen af nud-
get, for at sikre at det refleksive valg bliver sat i gang på et tidspunkt hvor det
er relevant for borgeren, for ikke at forstyrre hende unødigt i andre potentielt
vigtige situationer. Gennemskuelige Type 2-nudges er altså den mindst proble-
matiske form for nudging, og offentlige valgarkitekter bør undersøge om denne
type nudging er en mulighed når de skal forsøge at påvirke borgernes valg.
Ikke-gennemskuelige Type 2-nudges
Hansen & Jespersen (2013) beskriver ikke-gennemskuelige Type 2-nudges som
lige ud ad landevejen, psykologisk manipulation af valg:
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”This type of nudges works by psychologically manipulating citizens
through underhanded, deceptive, and possibly even abusive tacti-
cs. Affecting behaviour change by the clever framing of risks, subtle
goal-substitution, the use of subliminal cues, anchoring and prim-
ing, or using lotteries to get people to overestimate the chance of
obtaining a rare effect are all measures that fall into this category.”
(Hansen & Jespersen, 2013, p. 26)
Ifølge Hansen & Jespersen (2013, p. 26) er det kun indenfor denne type nudging
at gennemskuelighed direkte kan påvirke resultatet af nudget. Det betyder at
de forholdsregler man kan holde indenfor de andre typer nudging ikke altid kan
lade sig gøre her. Derfor indeholder ikke-gennemskuelige Type 2-nudges også
den største risiko for at påvirke folk i en retning de ikke selv ville dømme som
værende god. Af samme grund er det også den type nudge der er mest på kant
med den personlige frihed der er grundlæggende for et demokrati, og er derfor
meget kontroversiel, særligt hvis et politisk organ skulle gøre brug af et sådant
nudge.
Selvom man med et nudge ikke kan ændre på valgmulighederne, så kan man
med et ikke-gennemskueligt Type 2-nudge påvirke folks valg uden at de er klar
over det. Dermed bliver den principielle frihed til at vælge, i praksis, mindre
sandsynlig. Fordi denne type nudging påvirker folks valg i stedet for deres ad-
færd, vil resultatet se anderledes ud, når ansvaret for valget skal fordeles, end
ved Type 1-nudging. Normalt bliver ansvaret for et aktivt og reflekteret valg
nemlig hos den handlende. Her er der dog tale om et resultat af valgarkitektens
manipulation af valgsituationen. I den kontekst kan ikke-gennemskuelige Type
2-nudges ifølge Hansen og Jespersen (2013, pp. 26-27) anses for at være en værre
begrænsning af modtagerens frihed end mere traditionelle former for påvirkning
som forbud, incitamenter og sanktioner. Denne holdning forsvarer adfærdsfor-
skerne med at et nudge af denne karakter aldrig vil indbyde til en offentlig debat,
eller afvisning eller accept af modtageren, samtidig med at modtageren får hele
ansvaret for valget og efterfølgende konsekvenser.
Som ovenstående peger på, har Hansen & Jespersen (2013) svært ved at finde
bud på hvor det kunne være etisk forsvarligt at bruge et nudge af denne ty-
pe, medmindre modtageren har givet en eksplicit tilladelse, og dermed gør det
gennemskueligt. Hvis man som valgarkitekt vælger at nudge på denne måde
alligevel, er det ikke bare effekterne af nudget der er afsenderens ansvar, men
afsenderen har også et yderligere ansvar for at bruge modtageren som et værktøj
63
til at opnå noget, og dermed ikke som et mål i sig selv. Til trods for det har Han-
sen & Jespersen (2013) et eksempel på en situation hvor et ikke-gennemskueligt
Type 2-nudge kan forsvares:
“One of the only areas of policymaking where we find that the use
of non-transparent type 2 nudges might be judged as acceptable is
in ensuring compliance with certain important laws resulting from
democratic public decision-making, where infringement may cause
direct harm to other people. When citizens break the laws of society
in ways that pose a threat to the safety and freedom of fellow citizens,
there might be instances where the use of this type of nudges may
be deemed responsible as a result of general consent, rather than
individual token consent.“ (Hansen & Jespersen, 2013, p. 27)
Som Hansen & Jespersen skriver i ovenstående citat, så kan ikke-gennemskuelige
type 2-nudges være forsvarlige, men kun for at få folk til at overholde de vig-
tigste regler det demokratiske samfund har. Manipulation kan altså i denne
sammenhæng forsvares, hvis det kan bruges til at afholde folk fra at gøre noget
der er væsentligt mere skadeligt end manipulation. Men derudover bør offentlige
valgarkitekter generelt holde sig fra denne type nudging.
10 Virksomheder
Virksomheder har altid haft et forhold til adfærds- og valgpåvirkninger. De ope-
rerer i et miljø hvor alle muligheder er permanent åbne. Hvis du ikke har det
kunden vil have, så kan kunden finde en anden virksomhed der har. Konkurren-
cen imellem virksomheder er en afgørende forskel fra demokratiske regeringer.
Politikere kan godt nok stemmes ud, men der er ikke en anden regering henne
om hjørnet der kan give dig det samme for færre penge. Det betyder at ideen
om at nudge kunder i retningen af et bedre, sundere og længere liv kommer til
at være sekundært til virksomhedens overlevelse. Jeg vil antage at en normal
forbruger er klar over denne prioritering, og derfor i lavere grad holde virksom-
heder ansvarlige, end de ville holde regeringer ansvarlige for den samme form for
påvirkning. Dertil kommer at der i dag er en hurtig feedbackproces, fra kunders
utilfredshed til virksomheders Facebooksider eller Trustpilot, der gør at virksom-
hedernes overlevelse i høj grad afhænger af ikke at træde kunderne over tæerne.
Af den grund er det i virksomhedernes interesse at overholde de robuste etiske
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intuitioner som kunder har om hvordan en god virksomhed bør opføre sig. Kun-
der træder frivilligt og velvidende ind i det forhold til virksomheden, og påtager
sig derfor et ansvar for den efterfølgende kommunikationssituation. Virksomhe-
der har traditionelt haft en lang række forskellige måder at påvirke folks adfærd
og valg på. Igennem reklamer, branding, butikkers indretning og mund-til-øre-
metoden forsøger virksomheder at få kunder i deres butik. Nudging-lignende
tiltag har på mange forskellige måder været brugt i disse sammenhænge, og jeg
vil nu se nærmere på hvilket ansvar en virksomhed bør påtage sig afhængig af
hvilken type nudge de vil benytte.
Gennemskuelige Type 1-nudges
Fordi en virksomhed vil fokusere på at tjene penge, fremfor at give en kunde
det som er allerbedst som dømt af dem selv, og kunderne er klar over dette
er ansvarsfordelingen lidt anderledes end den ville være hvis en regering havde
valgt at gøre brug af de samme taktikker. Den musik der bliver spillet i super-
markeder kan antages at være valg ud fra hvad der får flest mennesker til at
lægge flest varer i kurven. Det er ofte rolig musik der får kunden til at bevæge
sig langsommere igennem butikken, og dermed når kunden at fokusere på langt
flere forskellige varer. Men selvom en virksomhed bruger et nudge til at fastholde
kunden i længere tid eller få ham til at købe mere, så er det en grundforudsæt-
ning for den interaktion som kunden accepterer når han træder ind i butikken,
at butikken vil forsøge at påvirke kunden til at købe varer. Et gennemskueligt
Type 1-nudge er næsten umulig at undgå effekten af, men en kunde kan hurtigt
beslutte sig for om denne type påvirkning er en kunden vil tillade eller om kun-
den vil finde en anden butik. Dermed er valgfriheden til stede på en anden måde
end hvis hun kunne afvise selve nudget. Hun kan simpelthen afvise butikken. De
intentionelle konsekvenser af et gennemskueligt Type 1-nudge kan altså antages
at forblive kundens ansvar. De kendte ikke-intentionelle konsekvenser af nudget
kan i nogle tilfælde være en anden sag.
Hvis en bartender står lørdag aften og gerne vil skabe lidt mere fest, kan han
vælge at skrue op for musikken. Det har igennem de sidste 7 weekender vist sig
at folk ikke bare danser mere, men også drikker mere når musikken er højere,
og derfor skruer bartenderen op. Hvad der til gengæld også skete i 5 ud af de 7
weekender var at folk kom op at slås. Der plejer ikke at ske på den rolige bar,
og det sker stort set kun når musikken er høj. Fordi det er sket så mange gange,
kan man rettelig antage at bartenderen er klar over at højere musik kan føre til
slåskamp, også selvom det ikke er derfor han skruer op. Jeg antager at den viden
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giver bartenderen et ansvar for slåskampene, da han er klar over at det er en
sandsynlig konsekvens af hans handling. Han bør derfor lade være med at skrue
op for musikken eller etablere forholdsregler der gør at folk ikke kommer op at
slås. De kendte ikke-intentionelle konsekvenser kan en privat virksomhed godt
være ansvarlig for, hvis de har en viden om dem, som man ikke kan forudsætte
at kunden har.
Ikke-gennemskuelige Type 1-nudges
Ikke-gennemskuelige Type 1-nudges er hverdag i supermarkedet. Store gule ra-
batskilte kan man antage skaber en forventning om at ”billigt” er en del af hele
valgsituationen, friske blomster ved indgangen og frisk frugt lige efter tilføjer
ligeledes ”frisk” til situationen. Generelt er placeringen af forskellige varer i su-
permarkedet perfektioneret til at hjælpe folk med at træffe hurtige instinktive
beslutninger om hvad der skal ned i kurven. At slikket står ved køen giver vores
Type 1-processer rig mulighed for at foreslå at anskaffe et evolutionært sjældent
energiboost. Da mange mennesker handler ind på vej hjem efter en hård arbejds-
dag, og er omgivet af ting der påkalder sig Type 2-processernes opmærksomhed
er det ofte Type 1-processernes handlingsforslag der bliver ført ud i livet. Fordi
den adfærdsmanipulation der foregår i en handelssituation altid fører i retning
af et valg om at købe noget eller lade være, så er ikke-gennemskuelige Type
1-nudges underlagt noget af den samme normativitet som ikke-gennemskuelige
Type 2-nudges. Fordi kunden ikke kan gennemskue påvirkningen i kommunika-
tionssituationen, har virksomheden et ansvar for at nudget arbejder i samme
retning som den kommunikation de ellers gør brug af. Hvis et supermarked re-
klamerer med at de har meget fokus på økologi og mange sunde varer i deres
butik, er det i den retning de bør nudge kunder. På den måde lever butikken op
til de forventninger en kunde med rette kunne have når de træder ind i butik-
ken. Et ikke-gennemskueligt Type 1-nudge skal med andre ord rettes ind efter
butikkens generelle brand. Det gælder også de ovenstående priminger af ”billig”
og ”frisk”. Hvis butikken ikke også fører billige og friske varer (til rimelighedens
grænser) så er det vildledende, og virksomheden bør afstå fra det. I dette tilfæl-
de er det nemlig ikke muligt for kunden at afvise butikken, så ansvaret for både
intentionelle og ikke-intentionelle konsekvenser bliver virksomhedens.
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Gennemskuelige Type 2-nudges
Gennemskuelige Type 2-nudges kan have mange forskellige former for anvendelse
i private virksomheder. De er oplagte til at sikre at virksomhedernes kunder
vælger den vare som passer dem bedst, eller til at hjælpe kunderne med at
huske alt hvad de skal købe. Strengt taget kan man se den klassiske indkøbsliste
som et selvudført gennemskueligt Type 2-nudge, da den minder os om hvad
vi hele tiden gerne har villet købe. Denne type nudges er ideelle til at skabe
trygge kunder, som stoler på at virksomheden vil dem det bedste. Ved at placere
den samme type varer i nærheden af hinanden kan virksomheder eksempelvis
gøre det nemmere for forbrugeren at sammenligne dem og dermed finde den
valgmulighed der passer dem bedst. Gennemskuelige Type 2-nudges kan med
andre ord bruges til at sikre at kunderne får det de selv mener er bedst for dem,
og at de dermed er glade, tilfredse og tilbagevendende. Samtidig friholder de
afsenderen for ansvar, så når virksomheder overvejer at kaste sig ud i nudging
er dette et godt sted at starte, både økonomisk og moralsk.
Ikke-gennemskuelig Type 2-nudges
Et eksempel på et ikke-gennemskueligt Type 2-nudge der kunne bruges af virk-
somheder bygger på decoy-effekten, der som beskrevet tidligere påvirker folks
valg ved at tilføje en irrelevant valgmulighed, der får en anden valgmulighed til
at se relativt bedre ud.
Som Hansen & Jespersen (2013, p. 26) skriver er snedig opstilling af risici,
udskiftning af mål for nogle der er mere opnåelige end dem modtageren har, og
lotterier der får folk til at overvurdere muligheden for at opnå noget væsentligt
alle sammen tiltag der falder i kategorien af ikke-gennemskuelig Type 2-nudging.
Det er også metoder som virksomheder ikke holder sig fra. Det resulterer blandt
andet i at folk køber elektronikforsikringer, der sandsynligvis ender med at koste
mere end en given reparation ville gøre. Det giver også virksomheder mulighed
for at isolere folks loftsrum ved i stedet at tilbyde dem at rydde op på deres
loft. Det er nemlig meget nemmere at forholde sig til at få ryddet loftet end til
at skulle energiisolere sit hus11. Yderligere er lotterier om iPads en efterhånden
allestedsnærværende del af virksomheders forsøg på at få folk til at skrive sig
op til nyhedsmails. Selvom det ikke koster modtageren nogen penge at modtage
nyhedsmails, er der stadig en væsentlig omkostning forbundet med at skulle
forholde sig til dem.
11http://www.economist.com/node/21551032
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Der er ikke nogle af de ovenstående eksempler der har affødt en negativ offentlig
reaktion, og jeg vil derfor antage at folk generelt ikke ser dem som problematiske.
Det er muligvis fordi virksomheder normalt ikke har den samme magt over deres
kunder som regeringer har over deres borgere, og fordi vi som kunder stiller
færre krav til virksomheder. På den baggrund vil jeg konkludere at der er flere
muligheder for valgarkitekter i virksomheder til at bruge ikke-gennemskuelige
Type 2-Nudges, end der er for regeringer.
Der er dog stadig visse aspekter at tage højde for i denne sammenhæng. Et nud-
ge af denne type lever ikke op til et eneste af samarbejdsprincippets maksimer,
og er derfor groft misledende. Hvis en virksomhed vil bruge nudging som kom-
munikationsmiddel og samtidig ikke gøre deres kunder uret, burde de afholde
sig helt fra denne type nudging for at være på den sikre side. Hvis de agter at
gøre brug af ikke-gennemskuelige Type 2-nudges alligevel, så er både intentio-
nelle og ikke-intentionelle kendte konsekvenser deres ansvar. Fordi modtageren
vil opleve det som et reflekteret frit valg, så vil de som oftest tage ansvaret på
egen kappe. Dermed bliver det også virksomhedens ansvar at påtage sig ansvaret
aktivt. Det kunne ske ved at give en ekstra lang returperiode, og aktivt spørge
ind til om kunden er helt tilfreds med købet eller om de har mere brug for en
anden mulighed.
11 Privatpersoner
Det er ikke kun organisationer af private eller offentlig karakter der kan nudge.
Privatpersoner kan nudge hinanden og sig selv, til at ændre adfærd og valg på
mange forskellige måder. Men hvilke normative overvejelser bør man gøre sig
før man nudger sine venner, sin familie, sig selv eller personer man er uenige
med? Først og fremmest er det vigtigt at holde sig for øje at vi konstant påvirker
hinanden både intentionelt og ikke-intentionelt. Mange af de måder vi påvirker
hinanden på baseres på Type 1-processer, og fungerer intuitivt og instinktivt.
Det gælder blandt andet for den måde vores følelser smitter på og den måde vi
efterligner hinandens fysiske fremtræden og stemmeføring på. Vi er vant til det,
og tænker ikke videre over det i hverdagen.
Dernæst er det også vigtigt at holde sig for øje at gennemskuelig/ikke-gennemskuelig
distinktionen bliver mere flydende i denne kategori. Der er simpelthen forskel
på hvad du med rette kan antage er gennemskueligt for folk du kender rigtig
godt, bekendte og fremmede. Det er ikke muligt at lave specifikke guidelines der
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vil passe på alle tre situationer fordi folk er så forskellige. Det samme gælder
for distinktionen imellem kendte intentionelle og uintentionelle konsekvenser.
Der vil i praksis være en stor forskel på hvad man med rette kan forvente at
en afsender kan forudse af ikke-intentionelle konsekvenser afhængig af hvilket
forhold de har til modtageren. Ikke desto mindre er begge distinktioner noget
som en interpersonel adfærds- og valgarkitekt stadig bør holde sig for øje, for
at vurdere hvorvidt de bør udføre et specifikt nudge eller ej.
Gennemskuelige Type 1-nudges
Hvis du udtrykker dig igennem kropssprog og lader dine følelser skinne igennem
overfor en samtalepartner, med intentionen om at påvirke din samtalepartner,
og samtidig overholder samarbejdsprincippet og sikrer uptake, så laver du et
interpersonelt gennemskueligt Type 1-nudge. Det kræver at dine signaler og det
du rent faktisk siger stemmer overens. Når vi beskæftiger os med et forsøg på
at overbevise andre på den måde, og aktivt bruger kropssprog og viser følelser,
så holder vi normalt ikke hinanden ansvarlige for konsekvenserne. Jeg vil derfor
antage at denne type interpersonel nudging ikke vil efterlade afsenderen med et
større ansvar end hvis der var tale om en normal samtale. Fordi nudget i denne
situation spiller overens med afsenderens udtalte budskab, er det også nemt for
modtageren at afvise nudget, sammen med resten af budskabet.
En anden måde at lave et gennemskueligt Type 1-nudge er ved at at ændre
omgivelserne med et bestemt formål. Hvis du er klar over at din kæreste har
haft en lang og stresset dag, kan du hjælpe hende med at komme i en afslappet
sindstilstand når hun træder ind ad døren. Rolig musik og duften af friskbagte
kager eller mad, vil påvirke de fleste mennesker i retning af en rolig og afslappet
adfærd. Det ville ikke gøre noget for en econ, men rigtige mennesker sætter pris
på det. Da nudget principielt er muligt at afvise, beholde modtageren en del af
ansvaret for sin adfærd, men intentionaliteten og Type 1-processers automatik
gør at afsenderen også beholder en del af ansvaret for ændringen af adfærden.
Ikke-gennemskuelige Type 1-nudges
Denne type nudges kan varieres i det uendelige. Hvis du sidder overfor en anden
samtalepartner vil i automatisk spejle hinandens kropssprog. Mere hvis I er
enige og mindre hvis I er uenige. Ved at kontrollere dit kropssprog på de rette
tidspunkter i samtalen kan du, teoretisk set, udnytte ideomotor-effekten, og
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påvirke din samtalepartners holdning til det emne i diskuterer. Fordi denne
udveksling af informationer om holdninger og indbyrdes forhold altid foregår, er
det ikke til at gennemskue for din samtalepartner hvis du begynder at gøre det
målrettet for at ændre samtalepartneres holdning eller adfærd på en bestemt
måde. Det der gør nudget ikke-gennemskueligt for modtageren er dissonansen
imellem det talte og det udtrykte. Derfor vil aktivt brug af Type 1-påvirkninger,
der ikke stemmer overens med det budskab man afsender illokutionært føre til
ikke-gennemskuelige nudges. Af samme grund befinder interpersonelle Type 1-
nudges der ikke indebærer lokution sig ofte i denne kategori.
Men der er også andre måder at manipulere med dine venner og bekendtes
adfærd. Når I skal spise middag sammen kan du efterlade maden ude i køkkenet
og lade dem hente det der. De kan selvfølgelig tage lige så meget de har lyst til,
men det minimale besvær det bliver tilføjet kan antages at få folk til at spise
mindre. Hvis det ikke virker, så giv dem mindre tallerkener. Der er ingen grund
til at tro at det kun skulle virke i kantiner. Vanen med at fylde tallerkenen op
og tømme den er antageligvis præcis lige så automatisk derhjemme som andre
steder.
Når der er tale om Ikke-gennemskuelige Type 1-nudges, så får afsenderen an-
svaret for kendte intentionelle og ikke-intentionelle konsekvenser. Det er fordi
modtageren ikke har mulighed for at afvise adfærdsændringen, og heller ikke
har nogen mulighed for at vide at de bliver påvirket overhovedet. Derfor er det
også afsenderens ansvar at informere gæsterne om at de bliver informeret om in-
tentionen, særligt hvis den intention der ligger bag kunne tænkes at stride imod
modtagerens ønske for egen adfærd. Hvis du ved at en af dine gæster prøver at
tage på eller har sukkersyge, så bør du nævne at situationen er opstillet på en
måde der gør at de her spiser mindre end de plejer, så de kan rette deres adfærd
ind efter deres egne ønsker.
Gennemskuelige Type 2-nudges
Interpersonelle gennemskuelige Type 2-nudges skal få en person til at engagere
sin refleksive tænkning. Det der starter overvejelsen skal have en oplagt afsender,
formål og retning for at der kan sikres uptake hos modtageren. Eftersom logisk
argumentation og ændringer af valgmulighederne eller deres værdier ikke ville
være nudging ligger denne form for påvirkning udenfor den måde vi normalt
ville påvirke nogens refleksion.
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En måde at gøre det på er ved at hjælpe kæresten med at tabe sig. Hvis hun har
udtrykt et ønske om at tælle kalorier for at komme lidt ned (eller op) i vægt,
kan du stille køkkenvægten frem på køkkenbordet, for at minde hende om at
hun jo var i gang med at veje og måle sin mad. Det virker forresten også hvis
du selv er i gang med at tælle kalorier. Det virker ved at minde ens fejlbarlige
hukommelse om at man havde et projekt i gang, som man måske ikke har nået
at få tænkt over inden man sætter morgenkaffen over.
Fordi der er tale om et gennemskueligt Type 2-nudge, så kan man antage at
modtageren er klar over hvem der afsender, hvad meningen med påvirkningen
er og hvad der bliver kommunikeret med. Det betyder at modtageren har mu-
lighed for at afvise nudget. Dermed får modtageren ansvaret for de kendte og
forudsigelige konsekvenser af nudget, mens afsenderen har ansvaret for at sikre
sig at modtageren rent faktisk kan gennemskue nudget.
Ikke-gennemskuelige Type 2-nudges
Som Hansen & Jespersen (2013) påpegeder, så er denne type nudging rendyr-
ket psykologisk manipulation. Det betyder som udgangspunkt at afsenderen har
ansvaret for både kendte og forudsigelige konsekvenser af et sådant nudge. Også
når det foregår imellem privatpersoner. I samtalesammenhæng kan man som
bekendt ikke kalde logisk gyldige argumenter og tilføjelser af information for
nudging, da det jo også ville påvirke econs, men tilbage har vi fejlslutninger.
Fejlslutninger kan virke ret effektivt til at overbevise ens medmennesker om
noget, med begrundelser der ikke holder i virkeligheden og henvisninger til ir-
relevante fakta og holdninger. Stort set alle laver fra tid til anden fejlslutninger
i daglig tale, men hvis man bruger dem aktivt til at påvirke et andet menneske
til at ændre valg, bør man også påtage sig et ansvar. Modtageren af et nudge
bygget om en fejlslutning kan ikke forventes at have midlerne til at afvise nud-
get, eller se hvad den egentlige grund til deres påvirkning er. Det er uretfærdigt
fordi det fratager modtageren af nudget friheden til at vælge frit, uden at være
klar over det.
Ikke-gennemskuelige Type 2-nudges, kan jeg kun forestille mig kan forsvares hvis
man enten kan redde andres eller egne liv og lemmer, eller hvis du i forvejen
har ansvaret for et andet menneske. Hvis du bruger psykologisk manipulation
for at få dine små børn til at gå ordentlig tid i seng eller spise sundt, kan det
være etisk forsvarligt, fordi du allerede har ansvaret for dem, og de ikke selv
er i stand til at overskue konsekvenserne af deres handlinger. Hvis et andet
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menneske har overdraget en del af deres ansvar for dem selv til dig, eksempelvis
fordi de eksplicit har udtrykt ønske om at ændre deres valg på en bestemt måde
kan det også forsvares at bruge ikke-gennemskuelige Type 2-nudges, men kun i
overensstemmelse med jeres gensidige aftale.
Hvis du vil bruge ikke-gennemskuelige Type 2-nudges bør du altså tage ansvaret
for kendte og forudsigelige konsekvenser ved nudget. Desuden får du, ligesom i
regeringsudgaven af nudget, et yderligere ansvar for at bruge dit medmenneske
som et middel til at opnå noget uden at de er klar over det. Fordi vi normalt
tildeler ansvaret for reflekteret valg hos den der vælger er det særligt vigtigt for
afsenderen af ikke-gennemskueligt Type 2-nudge at påtage sig ansvaret eksplicit,
særligt hvis nudget har uhensigtsmæssige konsekvenser.
Opsummering af ansvaret
Ud fra den ovenstående gennemgang af de forskellige afsenderes ansvar ved for-
skellige typer nudges, kan jeg konkludere at der er forskel på hvilke overvejelser
en adfærds- og valgarkitekt bør gøre sig hvis de vil nudge andre folk til at leve
bedre, sundere eller længere. Regeringer har de strammeste tøjler på grund af
deres legitimitetsgrundlag som demokratisk valgt af befolkningen, men det gør
det også nemmere for offentlige adfærds- og valgarkitekter at se hvornår man
krydser grænsen for hvad nudges bør bruges til. I den anden grøft har vi de
interpersonelle nudges. Her bliver det langt sværere at lave generelle regler for
hvilke former for nudging der er forsvarlige, fordi det indbyrdes forhold imellem
to eller flere personer kan variere i det uendelige. Hvis en adfærds- og valgar-
kitekt beslutter sig for at kaste sig ud i interpersonelle nudges, vil det derfor
næsten altid kræve en etisk vurdering fra gang til gang.
Private virksomheder lader til at befinde sig i smørhullet imellem regeringer og
privatpersoner. De har friere tøjler end regeringerne, og kan teste deres nud-
ges på modtagergruppen inden de implementerer dem i den reelle valgsituation.
Derfor kan de også lave en etisk vurdering af forskellige nudges, og implemen-
tere dem på en langt større skala end privatpersoner kan tillade sig. Det er de
til gengæld også forpligtet til af deres kunder der i større eller mindre grad ik-
ke vil finde sig i at blive manipuleret af virksomheder og igennem internettet
har adskillige talerør der med et trylleslag eller en shitstorm kan fjerne hele
virksomhedens image og kundegrundlag.
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12 Forskellige Type 1-nudges
Som beskrevet i afsnittet om dual proces-teorier er der ifølge Bargh & Morsella
(2010) fire forskellige måder at påvirke Type 1-processer på. Når man designer
et nudge skal man altså igennem et af de fire adfærdssystemer, der reagerer på
forskellige ting på forskellige måder. Jeg vil i det følgende afsnit undersøge om
adfærds- eller valgarkitektens forpligtelser ændres afhængig af hvilket system
man forsøger at påvirke. Der er naturligvis nudges der gør brug af flere end et
adfærdssystem ad gangen, men jeg vil her fokusere på dem enkeltvis.
12.1 Perceptuel nudging
Man kan nudge igennem det perceptuelle adfærdssystem på mange måder.
Blandt andet kan man, i en interpersonel sammenhæng, få modtagere til at
synes bedre om afsenderen ved at spejle modtagerens mimik og gestik. At på-
virke ens medmenneskers holdning til en selv, i et forsøg på at fremstå i et bedre
lys er mildest talt udbredt. Vi giver gaver, griner af jokes der ikke er sjove, lyt-
ter til fortællinger der holdt op med at være spændende for længe siden og en
masse andet. Det er ikke et moralsk problem i hverdagen, heller ikke hvis du er
bevidst om at handlingens formål er at få andre til at kunne lide dig bedre. Men
hvis man tilrettelægger et nudge med intentionen om at fremstå mere troværdig
eller elskværdig uden at resten af din adfærd kan understøtte den holdning, så
har det karakter af et bedrag. Hvis du gør det i kraft af dit job som sælger eller
politiker der skal skabe sammenhørighed med for mange mennesker for hurtigt,
så accepterer vi det normalt og er opmærksomme på det. Sådan forholder det
sig imidlertid ikke når vi oplever det hos almindelige mennesker vi møder, hvor
det vil blive opfattet som uautentisk og uventet.
Når en adfærds- og valgarkitekt forsøger at nudge nogen gennem indretning
af kommunikationsstedet, så går hun også igennem det perceptuelle adfærds-
system. Ud over at man bliver bevidst om hvilke objekter og subjekter man
omgiver sig med, så laver man, som beskrevet tidligere, også før-bevidste dom-
me ud fra de input man får fra sine omgivelser. Supermarkeder, tøjbutikker, og
store virksomheders hovedsæder er ikke tilfældigt indrettet. Varer bliver place-
ret på bestemte steder og i bestemte højder og indretningen af kontorer bliver
indrettet med inspiration fra begreber som pligtopfyldelse og hårdt arbejde el-
ler kreativitet. Offentlige bygninger som biblioteker og hospitaler har ikke bare
indrettet sig efter folks adfærd, men har igennem tradition og regler efterhån-
den indrettet folks adfærd efter deres indretning, så man bliver påvirket på en
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forudsigelig måde alene ved at træde ind i dem. Der er en accepteret tradition
for at virksomheder og offentlige institutioner forsøger at påvirke folks adfærd
igennem indretning. Det er antageligvis fordi der skal en bestemt adfærd til for
at få offentlige bygninger til at fungere efter hensigten og fordi vi har accepteret
at virksomheder har en ret til at præsentere sig selv som de vil, så længe de ikke
lyver.
I begge eksempler er der tale om den samme ansvarsfordeling og normativitet
som ved andre Type 1-nudges. Jeg finder ikke nogen grund til at en adfærds-
og valgarkitekt tager nogle specifikke forholdsregler alene fordi de bruger det
perceptuelle adfærdssystem som indgangsvinkel.
12.2 Evaluerende nudges
Det evaluerende adfærdssystem igangsætter som bekendt en tiltræknings- el-
ler afvisningsdom over en given stimulans. For adfærds- og valgarkitekter er
en af de interessante effekter af adfærdssystemet den spillover-effekt der kan
forekomme imellem domme der følger hinanden. Det betyder i teorien at man
kan bruge det evaluerende adfærdssystem til at hjælpe folk med at blive mere
interesserede i grøntsager og fuldkorn og at man kan påvirke folk til at være
mindre racistiske. Men det betyder også at en adfærds- og valgarkitekten bør
være opmærksom på, ikke at komme til at påvirke folk i en retning der ville
stille modtageren dårligere end de stod før. Rækkefølgen af de stimuli der er til
stede i en valgsituation bliver med den her viden noget som adfærds- og valgar-
kitekten bliver ansvarlig for konsekvenserne af. Ud over rækkefølgen af stimuli
reagerer det evaluerende adfærdssystem også på ideomotor-effekten. Derfor bør
man også være opmærksom på hvilke bevægelser modtagergruppen er i gang
med i kommunikationssituationen. Det at adfærds- og valgarkitekten har denne
viden, betyder at konsekvenserne af de effekter bliver kendte konsekvenser, uan-
set om de er intentionelle eller ej. Da der er tale om en Type 1-proces er det ikke
muligt for modtageren at afvise påvirkningen og dermed bliver intententionelle
og forudsigelige konsekvenser som bekendt afsenderens ansvar.
12.3 Motiverende og følende nudges
Det motiverende adfærdssystem kan give en adfærds- og valgarkitekt adgang
til modtagerens indre motivation og målsætninger. Det gør det til et utroligt
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interessant adfærdssystem at rette et nudge imod. Men fordi målsætninger bli-
ver stærkere med tiden, i modsætning til påvirkningen fra det perceptuelle- og
evaluerende adfærdssystem, så ændrer ansvaret sig også for arkitekten. Hvis
den nudgede målsætning ikke bliver tilfredsstillet tilstrækkeligt af de valg- eller
adfærdsmuligheder som situationen tilbyder, kan man risikere at modtageren
af nudget tager den motivation med videre fra den oprindelige situation. Det
er altså vigtigt at en adfærds- og valgarkitekt sikrer sig at der er rigeligt afløb
for den motivation der bliver skabt. Det kan vise sig at være svært at gøre i
praksis, fordi der ikke er tale om at motivere specifikke mål, som ”jeg skal spise
fisk til aftensmad” men snarere motivere mere bredt, til eksempelvis at ”opføre
sig samarbejdende”, eller at ”ændre tingenes nuværende tilstand”. Det betyder
at grænsen imellem kendte og ukendte konsekvenser bliver lidt mere sløret, da
en person der har en motivation om at ”ændre tingenes tilstand” kan trække sin
adfærd i mange forskellige og uforudsigelige retninger.
Når det følende adfærdssystem fodrer det motiverende adfærdssystem med følel-
ser der skaber retning for målsætningerne, som adfærds- og valgarkitekten også
bør forholde sig til. Her ser man også en spillover-effekt, som gør at folks valg bli-
ver påvirket af de følelser der er gået forud for valget, men ikke nødvendigvis har
noget med valget at gøre. Det gør at det motiverende adfærdssystem kombineret
med det følende adfærdssystem kan være svært at kontrollere for en arkitekt.
Det gør denne type nudging særligt kritisk at bruge for regeringer, da vrede eller
frygt hos befolkningen kan antages at påvirke borgernes tilgang til valg der ikke
er relaterede til frygten eller vreden. Den offentlige adfærds- og valgarkitekt skal
derfor fokusere sit nudge meget præcist, hvis hun vil målrette et nudge imod
det følende adfærdssystem. Risikoen for ukendte ikke-intentionelle konsekvenser
kan nemlig antages at stige når man nudger igennem disse to adfærdssystemer.
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Del V
Konklusion
Ud fra denne undersøgelse af nudging og manipulation kan jeg uddrage en række
konklusioner. Nudging er ikke altid manipulation. Det er tydeligt ud fra adskilli-
ge eksempler på nudging og den kritik der er blevet rejst af nudging, at ikke alle
former for nudging er manipulation i den psykologiske forstand nogle kritikere
hævder. Det er også tydelig at nudging godt kan bruges til manipulation. Dual
proces-teorierne, menneskelige vaner og bias åbner op for at vi er modtagelige
for adskillige former for påvirkning vi ikke er opmærksomme på har en betyd-
ning for vores adfærd og valg og at disse kan bruges mod os af andre mennesker
uden vores kendskab. Jeg kan yderligere konkludere at ikke-gennemskuelige Ty-
pe 2-nudges ikke bare er svære at forsvare for demokratiske regeringer, men også
for virksomheder og privatpersoner. Det er den type nudging der er mest oplagt
at bruge til psykologisk manipulation, og hvis man vil være retfærdig overfor
sine borgere, kunder og medmennesker bør man i udstrakt grad holde sig fra
ikke-gennemskuelige Type 2-nudges. Desuden vil afsenderen have det moralske
ansvar for alle kendte konsekvenser af et ikke-gennemskueligt Type 2-nudge.
Gennemskuelige Type 2-nudges er en helt anden sag. De er det perfekte eksem-
pel på nudging når det er mest frit, og understøtter folks egne præferencer og
samtidig puffer dem i en bestemt retning. Gennemskuelige nudges af både Type
1 og Type 2 udgør tilsammen en solid begrundelse for at nudging ikke behøver
at være manipulation i den psykologiske forstand som kritikkerne hævder. Type
1-nudges er dog altid manipulation i en mere teknisk forstand, fordi man ikke
kan afvise effekten, og derfor har afsenderen der moralske ansvar for alle kendte
konsekvenser.
Jeg kan også konkludere at der er betydelige forskelle i de overvejelser en
adfærds- og valgarkitekt bør gøre sig når hun designer et nudge afhængig af
hvem hun repræsenterer og hvem de forsøger at nudge. For adfærds- og valgar-
kitekter der nudger for en demokratisk regering er det essentielt ikke at bryde
regeringens legitimitet ved at påvirke borgernes valg og adfærd på en manipu-
latorisk måde. Derfor bør de sikre sig den størst mulige gennemskuelighed af
deres nudges uanset hvilken type nudge de gør brug af. Yderligere bør de sik-
re at borgerne har en tydelig måde at klage over ethvert offentligt nudge, så
borgerne kan afvise nudget uanset om det er gennemskueligt eller ej.
Jeg kan også konkludere at begrænsningerne for adfærds- og valgarkitekter der
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arbejder for private virksomheder ikke kan forventes at leve op til samme krav,
da deres legitimitet bygger på et andet grundlag. Fordi kunder er klar over at
butikker forsøger at påvirke dem til at købe varer accepterer de til en vis grad
den præmis når de sætter fødderne i en butik. En adfærds- og valgarktiekt bør
derfor sikre sig at den påvirkning de udsætter kunderne for, går i samme retning
som virksomhedens eksterne kommunikation generelt. Ud over de moralske be-
grundelser for kun at nudge folk i retning af et bedre, sundere og længere liv har
virksomheder også en økonomisk begrundelse for at lade være med at manipu-
lere for meget med deres kunder. Når det kommer frem i lyset at en virksomhed
har brudt samfundets sociale og moralske normer kan det føre til at kunderne
flygter og virksomheden går konkurs.
For privatpersoner der vil gøre brug af nudging til at påvirke deres medmen-
nesker eller dem selv er den største udfordring at holde styr på hvornår hvad
er gennemskueligt for hvem. Det kræver en ny vurdering hver gang man laver
et nudge, og den moralske ansvarsfordeling i den givne situation kan ændre sig
afhængig af modtagerens evne til at gennemskue nudges. Derfor vil jeg anbefale
at man nøjes med at nudge personer man kender indgående, inklusiv sig selv,
eller laver meget nemt gennemskuelige nudges. Efterhånden som dual proces-
teorierne udvikler sig vil der være nye og flere hensyn som man kan forvente at
professionelle adfærd- og valgarkitekter bør tage for at undgå at deres nudges
skaber unødige problemer. Jeg har i dette speciale fundet ud af at adfærds- og
valgarkitekter bør være opmærksomme på hvilken effekt ens valg af indgangs-
vinkel til en modtagers adfærdssystemer har. Der er forskellige karakteristika
ved de forskellige adfærdssystemer og nudges har derfor forskellige effekter på
modtageren afhængig af om man målretter ens nudge imod følelser, målsæt-
ninger, evalueringer eller perception. Det bør en adfærds- og valgarkitekt være
opmærksom på, og påtage sig et moralsk ansvar der passer til det givne nudge.
Perspektivering
Der er andre måder at udforme en valgsituation på end ved at nudge folk. Du
kan tilføje eller fjerne rationelt relevant valgmuligheder, eller gøre incitamentet
ved nogle valgmuligheder mindre eller større. Altså helt traditionelle måder at
påvirke folks valg på. Nudging er altså bare én af en række måder at påvirke
andre menneskers valg. Det får Hansen & Jespersen (2013) til at stille følgende
spørgsmål:
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“This raises the question whether there are any special obligations associated
with this approach to Behaviour change – that is, are there special obligations
to consider for choice architects working with the nudge approach to behaviour
change?“ (Hansen & Jespersen, 2013, p. 8)
Jeg har i dette speciale arbejdet med at svare på netop det spørgsmål og er
kommet frem til en lang række specielle ansvar som adfærds- og valgarkitekter
har. Mit fokus har været på hvilket ansvar en adfærds- og valgarkitekt burde
påtage sig, og hvordan man kan fordele ansvaret i en designet valgsituation
imellem afsender og modtager. Der rejser sig dog endnu et spørgsmål på den
baggrund. Kan valg- og adfærdsarkitekter have et ansvar for valgsituationer de
ikke selv har designet?
I nogle situationer har vi behov for at bruge Type 2-tænkning i højere grad end
andre. I situationer hvor meget vigtige beslutninger skal træffes, der kan have
konsekvenser for os selv eller andre er det ekstra vigtigt at være klar over hvad
der påvirker ens beslutning. Hos lægen, i eksamenslokalet eller i en retssal må der
ikke være andre indflydelser på de beslutninger der bliver truffet end dem der er
medicinsk, fagligt eller juridisk relevante. Her kunne adfærds- og valgarkitekter
træde til og gøre opmærksom på elementer af valgsituationerne der påvirker en
person der skal træffe et vigtigt valg. Hvis man skulle arbejde videre med den
ide kunne man undersøge om det er moralske intuitioner der understøtter at
adfærds- og valgarkitekter har et ansvar for at råbe vagt i gevær, hvis de støder
på psykologisk manipulerende nudges i særligt vigtige valgsituationer.
I de situationer ville en adfærds- og valgarkitekt ikke selv have en intention med
nudget, og ville i forhold til dette speciales konklusioner ikke have et ansvar for
konsekvenserne af nudget. Men i mange andre situationer har vi en forventning
om at folk med specielle evner træder til i kritiske situationer. Eksempelvis
forventer vi at tilstedeværende læger gør sig selv til kende når der bliver spurgt
om der er nogle læger tilstede. De har særlige evner og erfaringer der kan redde
liv, hvis de går ind i situationen. Hvis de ikke gør det ville man med rette kunne
sige at de lod patienten dø eller lide unødigt. Helt så alvorligt står det sjældent
til med valgarkitektur, men i særligt vigtige valgsituationer bør det overvejes
om adfærds- og valgarkitekter har et ansvar for at lade medmennesker blive
manipuleret med uden at de er klar over det. Det kunne være interessant at
undersøge nærmere.
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